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O turismo rural assume-se como o “produto de excelência” em Portugal, 
responsável pela atração de turistas nacionais e internacionais. No entanto, o 
potencial deste produto ainda não se encontra completamente explorado, 
existindo um conjunto de recursos endógenos que ainda não estão a ser 
aproveitados como atrações turísticas. Esta realidade acontece em vários 
concelhos de Portugal, analisando-se neste projeto de investigação a 
utilização de recursos endógenos no concelho de Águeda para o 
desenvolvimento de um projeto de Turismo Rural. Este projeto consiste no 
aproveitamento de um conjunto de ativos culturais endógenos (moinhos e 
edifícios de cariz agrícola) e naturais para a criação de um empreendimento de 
turismo rural. Este empreendimento estará inserido no Trilho das Levadas, 
localizado junto ao Rio Marnel, na Vila de Valongo do Vouga, pertencente ao 
concelho de Águeda. 
A concretização deste projeto permitirá a recuperação dos ativos culturais e, 
em simultâneo, o desenvolvimento de uma atividade económica que 
contribuirá para a diversificação da oferta turística deste território e para um 
aumento dos potenciais benefícios que o turismo proporciona em áreas rurais. 
Para dar resposta aos objetivos desta investigação foram utilizadas várias 
fontes de informação e também vários métodos, em termos de análise e de 
recolha de dados. Inicialmente, foi realizado um estágio curricular no 
empreendimento turístico Vougaldeias, onde foi possível, através da 
observação participante, ficar a conhecer as diferentes fases de 
desenvolvimento de um projeto de turismo rural, bem como a gestão de 
empreendimentos desta natureza. A informação obtida no estágio foi 
complementada com a análise de outros projetos de turismo rural, dados 
estatísticos e entrevistas exploratórias aos agentes da oferta turística e a um 
grupo de potenciais consumidores. Esta informação permitiu realizar uma 
análise de diagnóstico em termos de potencial procura, concorrência e 
regulamentação. Com base na análise de diagnóstico é caracterizado o projeto 
de turismo rural que se desenvolve nesta investigação em termos de produto, 
procura, comunicação, concorrência, preço, potenciais fontes de financiamento 





























Rural tourism is considered as an excellent product in Portugal, responsible for 
national and international  tourists attraction. Although, this product potential 
are not yet fully explored, there is a range of endogenous resources that may 
be currently underusedlike tourist attractions. This reality happens in several 
municipalities in Portugal, analysing in this investigation project the use of 
endogenous resources in the municipality of Águeda for development of a 
project in rural tourism. This project consists in a appreciation of an range of 
endogenous cultural assets (farm buildings and mills) and environmental 
assets for a creation of a rural enterprise. This enterprise is included in "Trilho 
das Levadas" and located by the river Marnel in the small town of Valongo do 
Vouga, district of Águeda. 
The realization of this project will allow the recovery of cultural assets and 
simultaneous the development of a economic activity that will play role in a 
diversification of facilities for tourism and increase the potential benefits wich 
tourism provides in rural areas.  
To respond the objectives of this investigation several sources of information 
and methods in terms of analysis and data collection were taking place. In the 
first place, a curricular internship was carried out at Vougaldeias with 
participant observation of the different stages of project development about 
rural tourism as well as management of enterprises of this nature.  
The information gathered in internship was complemented by the analysis of 
other projects of rural tourism, statistical data and exploratory interviews to a 
agents of local tourism and a potential consumers group. 
This information led to an diagnostic analysis in terms of potential demand, 
competition and regulation. 
On the basis of diagnostic analysis the project of rural tourism is characterised 
that is developed in this investigation in terms of product, demand, 
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Capítulo I – Introdução 
 
A procura por alternativas ao turismo de massas tem aumentado (Poon, 1994) nos 
últimos tempos. Em contraste à vida urbana, as áreas rurais surgem como locais que 
refletem a paz, simplicidade, autenticidade e tranquilidade (Dong, Wang, Morais & 
Brooks, 2013).  
Segundo o estudo de caso de Bohlin, Brandt e Elbe (2016) relativamente ao turismo 
como meio para o desenvolvimento regional e das áreas periféricas das regiões suecas, 
verifica-se que, apesar dos fundos de apoio para a recriação do turismo com fins 
competitivos nas áreas periféricas e rurais, a concentração nos centros urbanos 
permanece. O que deixa cair por terra, neste caso, a ideia de que o turismo pode reduzir 
as disparidades regionais, embora existam exceções. 
Numa visão optimista, o uso de programas de apoio para o desenvolvimento do 
turismo no espaço rural pode criar dinâmicas territoriais importantes para o 
desenvolvimento sustentável dos territórios. Contudo, Bohlin et al. (2016) conclui que 
alguns fundos criam pouco efeito económico na indústria como um todo. No entanto, o 
estudo realizado por Schmitt, Lofredi, Berriet-Solliec e Lepicier (2004), relativamente ao 
impacto dos programas da União Europeia para o desenvolvimento rural em Borgonha 
(França), avalia de forma positiva os impactos gerados pelos programas no 
desenvolvimento das regiões de destino, apesar do fraco contributo na criação de 
emprego.  
Neste sentido, os benefícios dos diferentes tipos de turismo alternativo para as 
economias locais, regionais e nacionais prendem-se principalmente pela promoção do 
envolvimento ativo da população; criação de emprego; fomentação de outras atividades 
económicas na região e desenvolvimento de regiões rurais (Job & Paesler, 2013) com o 
intuito de evitar as fugas de capital para outros países/regiões, bem como a dependência 
de mercados estrangeiros, ao contrário do que acontece com o turismo de massas (Khan, 
1997). Por outro lado, não há dúvidas que os turistas querem ter experiências diferentes e 
mais autênticas que proporcionem um envolvimento mais pessoal com o destino 
(Gilmore & Pine, 2007), assim como a crescente preocupação global pelo ambiente, 
também começa a levar as pessoas a procurar destinos e produtos turísticos mais 
responsáveis e “amigos do ambiente” (Han, Hsu, & Sheu, 2010). 
O turismo no espaço rural é um desses tipos de turismo alternativo, que tem crescido 




rural, agroturismo e ecoturismo (Beeton, 2006 cit in. Aref & Gill, 2009). Desta forma, 
não existe uma definição universal de turismo no espaço rural, existindo algumas 
variantes deste tipo de turismo de acordo com o país. Por exemplo, em Portugal, a 
legislação que classifica o turismo no espaço rural em diferentes tipologias de alojamento 
existentes em áreas rurais baseia-se no Decreto-lei n.º186/2015 de 3 de setembro. Por sua 
vez, uma área rural apresenta características específicas em termos de dimensão e 
atividades económicas. Lane (1994) descreve o turismo rural como uma atividade 
multifacetada, que inclui como destino as zonas rurais para férias e também o 
desenvolvimento de atividades com interesse na natureza, no património histórico, na 
cultura e no envolvimento com a comunidade. Sendo, por isso, também caracterizado o 
turismo rural pela especificidade da oferta, ligada à exploração dos recursos associados 
ao modo de vida rural, dado que não tem apenas em conta o critério geográfico (Luís, 
2002).  
Apesar de rural, este tipo de turismo faz a combinação de preocupações patrimoniais 
com o ideal de personalização de oferta de turismo de alta qualidade (Kastenholz, 2005). 
Relativamente às motivações da procura de turismo rural, estas estão principalmente 
associadas ao espaço rural enquanto espaço natural, cultural, tradicional; espaço 
despoluído, promotor de uma vida saudável; espaço aberto a uma grande variedade de 
atividades desportivas e de recreio; e assim sendo, um espaço que proporciona 
experiências turísticas diversificadas que vão ao encontro de um mercado heterogéneo 
(Kastenholz et al., 1999; Silva, 2009). Estas motivações estão relacionadas com o 
aumento do interesse em experiências autênticas. Experiências estas, que se traduzem no 
apreciar das paisagens naturais e na proximidade com a natureza, remetendo para a ideia 
de bem-estar através das sensações de sossego e paz. Assim como o envolvimento com a 
comunidade local no que toca à simpatia, característica dos meios pequenos e também 
oferta em termos de restaurantes e trilhos pedestres (Araújo, 2011; Kastenholz et al., 
2013). 
Por fim, se o turismo rural for adotado como um modelo de desenvolvimento 
sustentável, pode dinamizar e criar riqueza para a região. Uma vez que pode ajudar a 
diminuir o despovoamento, criar emprego, preservar a natureza e os espaços rurais, 
divulgar produtos regionais e atividades culturais, preservar os recursos naturais e 






1.1 Objetivos  
 
O objetivo desta investigação é a definição de uma estratégia para o desenvolvimento 
de um projeto de turismo rural, no concelho de Águeda. Este projeto consiste na 
requalificação de edíficios antigos (casas agrícolas e moinhos), situados na Vila de 
Valongo do Vouga, junto ao Rio Marnel, composto por um espaço de alojamento, de 
visitas e de atividades recreativas, desportivas e culturais, desenvolvidas em espaços 
naturais.  
Com este projeto, pretende-se, sobretudo, recuperar os edíficios antigos e área florestal 
envolvente; dar novas funções aos edíficios de cariz agrícola e iniciar a atividade 
tradicional (moinhos) para visitação; contribuir para o desenvolvimento da economia 
local; criar riqueza e emprego; envolver a comunidade e criar parcerias e captar turistas. 
Neste sentido, os objetivos específicos correspondem às fases de desenvolvimento do 
projeto, com base no estágio curricular, revisão da literatura e entrevistas exploratórias.  
A fase inicial, diz respeito ao enquadramento teórico, que tem por objetivo definir o 
turismo rural e caracterizar a sua procura com recurso à revisão da literatura. 
A fase seguinte tem como objetivo analisar a zona envolvente do projeto. Para tal, é 
essencial caracterizar o território, identificar os requisitos legais para a classificação do 
alojamento turístico a desenvolver, identificar a procura potencial e identificar e 
caracterizar a concorrência. Para a definição da procura potencial, para além da recolha 
de dados estatísticos, é necessária a recolha de dados primários junto de potenciais 
parceiros e também de potenciais consumidores do produto. Para a obtenção dos dados, 
aplicaram-se entrevistas semiestruturadas. 
Segue-se a caracterização do projeto com o objetivo de apresentar as infraestruturas e 
equipamentos existentes, assim como o projeto a desenvolver. Na sequência da 
informação recolhida anteriormente, define-se: o produto; o preço (através da análise da 
concorrência indireta e especificidades do produto); a estratégia de comunicação (ao 
analisar os dados recolhidos, quer no estágio curricular, quer nas entrevistas 
exploratórias); a procura potencial do projeto, tendo em conta as entrevistas exploratórias 
e alguns dados estatísticos publicados sobre o mercado do Turismo no Espaço Rural e 
Turismo de Habitação em Portugal. Por fim, apresenta-se o projeto de investimento e 
viabilidade económica onde se apresentam os pressupostos gerais, o valor do 
investimento no projeto, as receitas geradas, o custo dos recursos humanos, 




avaliação do financiamento. Após esta análise, conclui-se com o cálculo dos resultados 
previsionais, depreciações e amortizações, fluxos de caixa e cash-flows para estimar a 
viabilidade do projeto através da avaliação do projeto. 
 
1.2 Relevância do Projeto 
 
Este projeto de investigação pretende definir uma estratégia de requalificação e 
dinamização do ponto de vista turístico, de um conjunto de ativos culturais e naturais 
(Figura 1), inseridos no Trilho das Levadas, localizado junto à margem direita do Rio 
Marnel, na Vila de Valongo do Vouga, pertencente ao concelho de Águeda. 
 
 
Figura 1 – Os Moinhos do Ribeiro 
Fonte: Elaboração própria 
 
Os ativos que servem de base são cinco edifícios com uma fase inicial de restauro, dos 
quais, dois, são moinhos de água ou azenhas e os restantes três edifícios anexos são de 
caríz agrícola, que se encontram no lugar do Ribeiro, lugar atualmente extinto 
(Wikipédia, 2017). De acordo com o significado que é dado à palavra “Marnel”, 
pressupõe-se que o rio Marnel (Figura 2) era caracterizado como um terreno alagadiço 
que permitia apenas a passagem de pequenos barcos com alguma dificuldade (Terras do 
Marnel, 2011). Hoje, verifica-se que já não é essa imagem que o seu leito oferece, antes 
pelo contrário. Trata-se de um corredor ripícola com pequenas quedas de água resultantes 




pinheiros, loureiros, medronheiros, sobreiros e várias espécies de carvalhos, entre outras. 
Nas margens do Marnel, existe uma abundância de fetos reais e musgos, que evidenciam 
a diversidade de fauna e flora que caracteriza o local. 
 
 
Figura 2 – [Rio Marnel] Hidrografia do Baixo Vouga 
(Hidrografia do Baixo Vouga, 1986) 
 
Nesta investigação, verifica-se que a falta de planeamento adequado nas regiões 
turísticas é o principal responsável pelos efeitos negativos da atividade. Ou seja, a 
degradação ambiental, aculturação, desequilíbrio social, entre outros (Inskeep, 1993; 
Cooper et al., 2001; Ruschmann, 1996; Costa, 1996). Desta forma, torna-se relevante e 
também uma mais-valia para o desenvolvimento do projeto, uma aposta num 
planeamento adequado e definição de uma estratégia tendo em conta a valorização do 
património molinológico, requalificação dos edifícios anexos e conservação do espaço 
natural envolvente. 
Não se tem um real conhecimento dos moinhos, nem se sabe ao certo o ano de 
construção dos mesmos (Estima, 2003), os únicos dados recolhidos são de uma escritura 
cedida em 1972 por Joaquim Soares de Sousa Baptista, mas já nesta altura estavam em 
ruínas. Sabe-se que era um pequeno aldeamento onde viviam moleiros que faziam dos 
moinhos a sua forma de subsistência e, com o passar do tempo, este local foi sendo 
abandonado. 
Atualmente, restam alguns vestígios de moinhos e edíficios ao longo das margens do 
rio Marnel. Para este projeto foram escolhidos edíficios e moinhos já com restauro inicial 





Mais uma vez, sublinha-se a importância do projeto, tendo em conta a extinção dos 
moleiros nesta zona, em contraste com outros tempos, onde o pão era fabricado em quase 
todas as casas e servia de sustento a inúmeras famílias. Esta tradição foi-se perdendo com 
o envelhecimento da população e a transformação da sociedade que levou ao abandono 
de muitas das atividades tradicionais. 
No entanto, esta atividade fez parte da infância da maior parte da comunidade atual, e 
é hoje um elemento de grande nostalgia tanto para os residentes, como também para a 
população que visita este espaço/território.  
Já existe interesse das entidades públicas em dinamizar o território. A Câmara 
Municipal de Águeda, por exemplo, desenvolveu um percurso pedestre “O Trilho das 
Levadas” de aproximadamente 6 km, tendo ocorrido a celebração de um acordo que 
permitia a passagem na propriedade onde se encontram os moinhos.  
Segundo alguns arquitetos paisagísticos e autores de projetos, argumenta-se que com 
um planeamento e uma gestão eficaz é possível uma coexistência ou «simbiose» entre 
turismo e ambiente (Budowski, 1976; Pigram, 1980; Mathieson & Wall, 1982; Romeril, 
1985; Gunn, 1988). Também, Campbell e Gedye (2013) evidenciam o declínio da 
agricultura tradicional e de atividades florestais e a necessidade de apostar em atividades 
recreativas e turísticas para revitalizar muitas das áreas rurais existentes. 
Todas estas evidências tornam oportuno o desenvolvimento do projeto, para além dos 
próprios caminheiros que frequentemente manifestam interesse em pernoitar no local. 
É também importante referir que existe a necessidade de manutenção dos acessos, 
assim como a instalação de energia elétrica por conduta subterrânea, abastecimento de 
água (depósito) e fossas sépticas (devido à falta de saneamento), para assegurar a 
implementação do projeto.  
No seguimento, a necessidade de quebrar a rotina leva ao surgimento do interesse em 
atividades que proporcionem outras experiências e, ao mesmo tempo, tornem rentável a 
utilização dos tempos livres. Por esta razão, no desenvolvimento do projeto torna-se 
relevante a definição de atividades complementares ao alojamento. Desta forma, o projeto 
poderá posicionar-se como elemento diferenciador e inovador no mercado, visando 
devolver a dignidade perdida deste espaço no decorrer dos tempos. Esta posição poderá 
ser tomada através da valorização do património molinológico e sociocultural, com a 
recuperação da atividade do moinho e restauro dos edíficios de cariz agrícola com a 





Para dar início a esta investigação e com o objetivo de obter informação relevante para 
o desenvolvimento do projeto de turismo rural, foi realizado um estágio curricular num 
empreendimento turístico, a Vougaldeias, no concelho de Sever do Vouga, com a duração 
de três meses, que teve início em outubro de 2016. Durante este estágio, foram realizadas 
várias atividades que contribuiram para a realização do projeto, nomeadamente, a análise 
e identificação de motores de reserva de alojamentos turísticos; estratégias para captar 
clientes e a análise da concorrência. Além disso, atividades a desenvolver após a 
implementação do projeto, tais como, a organização e planeamento de eventos; criação de 
pacotes de viagem; desenvolvimento de atividades ao longo do ano e a avaliação de 
custos para participação nas feiras de turismo (Apêndice A). 
A escolha do local para a realização do estágio teve, também, como objetivo, adquirir 
conhecimentos práticos na área do planeamento e gestão de empreendimentos de turismo 
rural. 
Em termos de características semelhantes, tanto Águeda como Sever do Vouga, 
primam pela boa gastronomia, ambiente e festividades, elementos de grande interesse, 
quer para os visitantes, quer para os residentes enquanto prestadores de serviços, o que 
torna o estudo aliciante. 
 
1.3 Metodologia Sumária 
 
Para a realização deste projeto de investigação, foram utilizadas várias fontes de 
informação e também vários métodos em termos de análise e recolha de dados. 
Inicialmente, foi realizado um estágio curricular no empreendimento turístico 
Vougaldeias (Figura 3), situado em Couto de Esteves, concelho de Sever do Vouga. 
 
 






Durante a realização deste estágio, o método utilizado para a recolha de dados foi a 
observação participante, com o objetivo de conhecer a orgânica interna e funcionamento 
de um empreendimento turístico no espaço rural, bem como conhecer as fases de 
desenvolvimento de um projeto desta natureza (Apêndice A). 
Numa segunda fase, utilizaram-se várias fontes de dados primários e secundários para 
obter informação relevante para as diferentes etapas que integram um projeto de 
desenvolvimento de turismo rural. A informação primária recolhida através da 
observação participante é complementada com um conjunto de entrevistas 
semiestruturadas, realizadas a diferentes intervenientes (potenciais clientes e agentes 
locais). Assim como a análise de dados secundários, através da literatura relativa a 
estratégias de desenvolvimento e gestão de projetos, projetos realizados, artigos de 
turismo rural, dados estatísticos e análise da concorrência. 
 
1.4 Estrutura  
 
O presente documento encontra-se organizado em seis capítulos. O capítulo I é 
composto pela introdução do projeto, onde se faz referência ao tema e suas 
características, objetivos do estudo, relevância, metodologia sumária do projeto e sua 
estrutura.  
No capítulo II, inicia-se o enquadramento teórico com a definição do conceito de 
turismo rural, a sua importância e características.   
O capítulo III compreende a descrição detalhada da metodologia utilizada para 
desenvolver este projeto de investigação em termos de métodos de recolha e análise da 
informação.   
Quanto ao capítulo IV, este corresponde à análise de diagnóstico que integra a 
caracterização do território, o enquadramento legal da tipologia de alojamento, a 
concorrência e a procura potencial. 
O capítulo V inclui a caracterização do projeto onde se identificam as infraestruturas e 
equipamentos existentes, o produto a desenvolver (tendo em conta os dados recolhidos 
anteriormente), os preços que serão praticados através da análise da concorrência indireta 
e diferenciação de preço consoante as especificidades de cada casa. Assim como, a 
estratégia de comunicação e promoção, que inclui os canais de distribuição mais 




Por fim, no capítulo VI, procede-se à análise financeira do projeto através da 
caracterização do investimento, custos e receitas, bem como a adequação dos fundos ao 








Capítulo II – Turismo rural 
 
2.1 Definição e relevância  
 
Os territórios rurais, em Portugal e da maioria dos países da União Europeia, estão em 
mudança, devido ao êxodo populacional e à depressão económica associada ao declínio 
das atividades tradicionais (Figueiredo, 2011). 
 Na Europa, particularmente, o turismo tem sido encarado como um desafio quando 
associado com o declínio do tradicional e do autêntico (Cavaco, 1995; Williams & Shaw, 
1998). O relatório “Futuro do Mundo Rural” (Comunicação da Comissão Europeia ao 
Conselho e Parlamento citado em Barros, 2000) estabelece um primeiro conjunto de 
ideias que remetem à valorização de novas funções para os territórios rurais 
nomeadamente o lazer e o recreio, um dos primeiros sinais da tentativa de mudança do 
paradigma do mundo rural (Carvalho & Silva, 2010).  
 Neste sentido, as estratégias de desenvolvimento dos territórios rurais têm vindo a 
apontar o turismo como um dos setores fundamentais para o desenvolvimento de 
territórios menos favorecidos. O potencial reside na recuperação e preservação dos ativos 
destes territórios que constituem o contributo para o desenvolvimento da economia local 
através da criação de novos empregos, quer na área do turismo, quer nas atividades 
artesanais, permitindo desta forma a existência de outras fontes complementares de 
rendimentos (Cavaco, 1999). Para além de que este tipo de turismo pode ser 
desenvolvido localmente, com a participação das autarquias locais e pequenos negócios 
sem necessidade de dependência a outras empresas ou agentes externos ao território 
(Wilson et al., 2008). Deste modo, as políticas públicas nacionais e europeias são cada 
vez mais orientadas para o desenvolvimento local através do aumento dos fundos 
estruturais europeus, assim como, a evidência de cada vez mais programas de 
desenvolvimento de turismo rural (Sharpley & Southgate, 2002). 
 O turismo rural tem características distintas que podem variar de intensidade de acordo 
com a área. Tendo em conta os espaços rurais, estes têm vindo a ser progressivamente 
incorporados na categoria de espaços de turismo e de desejo e espaços que estão na moda 
(Ribeiro, 2003). Também segundo Simões (2003), associado ao turismo rural, surgem 
diferentes tipologias de turismo, como o turismo de natureza, o turismo sustentável, 




 Em resultado, as vocações do mundo rural têm vindo a alterar-se e ocorre o aumento 
do consumo e prática de atividades de lazer e recreio nestes espaços. Da mesma forma, as 
mudanças ocorridas na sociedade resultam no entendimento das áreas rurais como um 
espaço personalizado, de recuperação do património e de memórias perdidas (Figueiredo, 
2011; Woods, 2007), capaz de motivar pessoas para a prática de turismo não organizado 
e ao mesmo tempo, satisfazer a procura por formas apropriadas de turismo em termos 
ambientais (Sharpley, 2002).  
Cavaco (1993) define as tipologias de zonas rurais que se caracterizam em três áreas 
distintas: os campos periurbanos, os campos em vias de extinção ou abandono e os 
campos intermédios. Os periurbanos são os campos onde ocorre uma dinâmica 
demográfica, económica e pressões da expansão urbana. Os campos em vias de extinção 
ou abandono caracterizam-se pela inexistência de dinâmica demográfica e económica, 
embora existam algumas exceções. Por fim, os campos intermédios baseiam-se nas 
características de ambas as situações anteriores. No seguimento, apresentam-se as 
tipologias de Moreira (1994), que definem a primeira área como aquela que se situa na 
zona periférica dos centros urbanos, a segunda zona como aquela que corresponde a um 
espaço de atividades de lazer dos urbanos, distante da primeira zona. E, por fim, a última 
zona que corresponde ao espaço rural profundo, onde ocorre difusão das atividades de 
turismo. Contudo, e de forma a complementar o que foi mencionado anteriormente, 
Figueiredo (1999) sustenta que as zonas rurais são caracterizadas pela diminuta densidade 
demográfica e poucas infraestruturas com destaque para zonas paisagísticas e de 
cobertura vegetal; pela prática da agricultura enquanto economia local; pelo modo de 
vida da população; pela relação com o espaço; e, pela identidade e autenticidade. Por 
consequência, o espaço rural passou por três fases: marginalizado, integrado e por fim 
valorizado (Figueiredo, 1999). 
Ainda relativamente ao conceito de zonas rurais, Lane (1994) apresenta três 
características gerais de zonas rurais que podem estar relacionadas com a atração que 
exercem nos turistas. Em primeiro lugar: a densidade populacional baixa e o reduzido 
grau de fixação das populações são a principal característica das zonas rurais (critérios 
diferentes, consoante os países). Segundo, as zonas rurais podem caracterizar-se por 
explorações e economias agrícolas tradicionais. E por fim, as estruturas sociais 
tradicionais que compreendem estilos de vida e mentalidades conservadoras, que 




provenientes de zonas urbanas (Lane, 1994). No entanto, pode não existir dissociação 
entre os recursos urbanos e rurais para fins recreativos (Patmore, 1983).  
 Quanto ao turismo rural, é difícil dar uma definição simples devido aos vários 
propósitos que este concerne. Assim como é difícil dar uma definição complexa que 
envolva todas as áreas rurais. Ainda assim, o conceito de turismo rural não tem apenas 
em conta um critério geográfico, este refere-se sobretudo à especificidade da oferta 
(Lane, 1994). Por isso, verificam-se formas específicas de atividades em áreas rurais 
(Sharpley, 1996), a legislação portuguesa, adota o termo Turismo em Espaço Rural 
definindo-o como uma modalidade de alojamento, distinta por determinadas 
características da arquitetura, infraestruturas, enquadramento paisagístico e serviços 
associados (Eusébio & Kastenholz, 2011). 
  Contudo, nem toda a oferta nas áreas ditas rurais apresenta a mesma capacidade de 
atrair e satisfazer os visitantes (Kastenholz, 2004; Ribeiro & Marques, 2002; Sharpley & 
Vass, 2006), estando o sucesso da oferta dependente muitas vezes da envolvente, ou seja, 
localização e potencialidades do destino turístico (Walford, 2001; Gannon, 1994).  
Por outro lado, o turismo rural tem sido promovido de forma crescente em oposição ao 
turismo de massas em algumas áreas (Getz, 1998 citado em Sharpley, 2002). Entende-se 
como uma abordagem ao desenvolvimento sustentável quando estabelecido em termos de 
equilíbrio entre o turismo rural e costeiro. Neste âmbito, o turismo rural também serve de 
instrumento mitigador dos problemas de sazonalidade associados à época balnear; 
dependência em relação a determinados mercados e produtos; forte concentração 
geográfica; custos ambientais; entre outros, permitindo atenuar ou suavizar alguns dos 
problemas relacionados com o turismo de massas (Pérez, 2009).  
Contudo, Lane (1994) argumenta que as razões que levam qualquer área rural a adotar 
um desenvolvimento sustentável prendem-se com a necessidade de preservar e conservar 
as qualidades intrínsecas dos locais. Isso implica que as atividades turísticas para além da 
vertente económica, devem assegurar a parte social, cultural e o património e ambiente 
onde se favorece o desenvolvimento de segmentos turísticos específicos (Breda & Costa, 
2010; Dias et al., 2010). Em concordância com a caracterização de Lane (1994), também 
Kastenholz (2013) evidencia que o turismo rural necessita de características específicas 
do rural, em função do destino onde decorrem as experiências turísticas. Relativamente à 
imagem do destino, para Kastenholz (2010), esta pode ser representada através de uma 
imagem afetiva: percebida pelo simples e calmo e pela imagem cognitiva: percebida pela 




Desta forma, o turismo rural parece sinónimo do desenvolvimento sustentável ao estar 
implícita a natureza, a escala, carácter, tipo e dimensão de propriedade do 
desenvolvimento do turismo.  
Relativamente ao espaço natural, destacam-se vários estudos que comprovam o bem-
estar das pessoas após a interação com a natureza, como, por exemplo, o estudo de 
Berman, Jonides e Kaplan (2008) que apresenta os benefícios cognitivos resultantes dessa 
interação e também o estudo de Willis (2015), que associa o contributo dos seviços de 
ecossistemas culturais para um melhor entendimento perante os benefícios para as 
pessoas. Uma vez que os espaços naturais ajudam a reduzir os sintomas de fadiga mental, 
como a irritabilidade, a falta de concentração ou a impulsividade (Kaplan, 1987 citado 
por Kuo & Sullivan, 2001) melhorando, assim, as nossas funções cognitivas (atenção, 
concentração e memória) (Berman, Jonides & Kaplan, 2008) com as vantagens de 
relaxamento e alívio do stress (Willis, 2015), melhorias no humor e sentimento de 
felicidade (Barton & Pretty, 2010). 
Assim, de uma forma eficaz, a nova estratégia de desenvolvimento do turismo em 
muitos países, incluindo Portugal, baseia-se na diversificação espacial e de produtos, na 
diferenciação e na conquista de mercado interno e também do mercado internacional 
(Cunha, 2003). Desta forma, cada vez mais é necessária a integração do turismo rural 
localmente. Esta estratégia gera rendimentos, com benefícios diretos para a comunidade. 
Ao mesmo tempo, potencia o desenvolvimento baseado no estabelecimento de parcerias 
com outros agentes locais, nas sinergias e participação (Jenkins & Oliver, 2000). Neste 
contexto, a integração tem tido alguma relevância na literatura de turismo quando 
associado ao planeamento e gestão do turismo (Gunn, 1988; Inskeep, 1991; Butler, 
1999). Importância que compreende as dimensões da sustentabilidade em relação ao 
turismo, das quais se destacam a dimensão económica, social e cultural e ambiental 
(Ilbery et al., 2007).  
Atualmente, o âmbito do turismo rural implica o recurso a novos métodos de gestão e 
de planeamento do setor (Roberts & Hall, 2001) e a transformações profundas na 
estrutura socioeconómica do espaço natural e na relação com o turismo. Com efeito, a 
descoberta de novos destinos e produtos turísticos apresenta-se como apelativa para os 
turistas e para os agentes turísticos da oferta, autarquias e população local (Kastenholz, 
2005).  
Contudo, o turismo rural, tal como outras formas de turismo, também pode trazer 




ambientais (Gannon, 1994), discutem-se, sobretudo, os efeitos negativos sobre o 
ambiente no que se refere aos recursos naturais, proteção da biodiversidade, equílibrio 
dos ecossistemas, respeito pela traça arquitetónica e também em relação às populações 
locais e recetoras de turismo. Por outro lado, também existem algumas desvantagens do 
turismo rural enquanto atividade turística, que assim como outros tipos de turismo, passa 
pela existência de empregos precários e mal pagos, com empresas resultantes dos 
empreendimentos com tendência a ser de pequena escala, pelo mercado altamente 
sazonal e ainda com forte possibilidade de concorrência, o que pode levar à perda de 
diferenciação como exemplo (Lullof et al., 1994; Smith, 1989; Sharpley & Southgate, 
2002). Não obstante, o turismo rural continua a ser uma das poucas opções 
economicamente viáveis para as comunidades rurais (Fesenmaier, et al. 1995). 
Segundo Cavaco (2006) o turismo adequa-se de forma a satisfazer o cliente, embora, a 
perspetiva do turista seja diferente da do residente, uma vez que o turista encara o espaço 
como um espaço de lazer e o residente como um recurso de sobrevivência.  
Para os turistas em geral, o conjunto de ofertas exprime-se em termos de experiências 
e reconhecimento de valores culturais e gastronómicos diversificados na base da 
hospitalidade do mundo rural. Nelas também se identificam vantagens para o turismo 
rural, que são inúmeras a nível local, tendo em conta a diversificação da economia 
regional através das empresas de pequena escala; a melhoria da qualidade de vida das 
famílias rurais; diversificação da oferta turística; diminuição do êxodo rural; promoção do 
intercâmbio cultural; conservação dos recursos e requalificação de áreas e edíficios; 
criação de novas oportunidades de emprego; melhoria das infraestruturas de transporte e 
acessibilidades, comunicação, saneamento e valorização de atividades (ETB, 1988; 
Thibal, 1988; Kieselbach & Long, 1990; Gannon, 1994; OCDE, 1994). 
 Assim, o mundo rural decorre de alterações e readaptações devido à necessidade de 
atração de pessoas e captação de dinheiro localmente, em resultado da transformação de 
locais de produção agrícola em lugares de consumo de atividades de turismo, recreio e 
reprodução de atividades tradicionais (Figueiredo, 2011; Woods, 2007). 
No que concerne aos empreendimentos em turismo no espaço rural, estes também são 
um importante suporte à atividade económica de espaços rurais, quer na recuperação e 
conservação do património quer pelos benefícios para a comunidade local.  
Em conclusão, o turismo rural tem vindo a construir progressivamente uma imagem 
multifuncional do espaço rural, constituindo um potencial veículo de reabilitação 




na reconversão do espaço natural. Estando hoje, na ordem do dia a questão do 
desenvolvimento do turismo sustentável, com o intuito de estabelecer o equilíbrio a todos 
os níveis setoriais e procurando avaliar o contributo do turismo rural enquanto estratégia 
de desenvolvimento sustentável (Gannon, 1994; Cavaco, 1995; Hoggart, Buller & Black, 
1995; Fleischer & Pizam, 1997; Jenkins, Halle & Troughton, 1998; Saeter, 1998; 
Fleischer & Felsenstein, 2000).  
 
2.2 Características da procura  
 
Do ponto de vista da procura, têm-se produzido um conjunto de transformações, que 
favorecem o desenvolvimento do turismo rural. Na base estão razões de ordem social e 
psicológica, associadas à necessidade do indíviduo quebrar a rotina e/ou escapar à vida 
quotidiana na procura de experiências (Silva, 2007; Pearce & Lee, 2005). Provenientes, 
na sua maioria de centros urbanos, com alguma experiência em termos de viagens, 
estando mais aptos a estabelecer comparações e são normalmente detentores de um nível 
cultural elevado (Moniz, 2006).  
Kastenholz (2003) divide o turista TER em quatro segmentos, entre eles, os turistas 
rurais calmos, que representam indíviduos mais velhos com altos rendimentos e cultura 
que se caracterizam pela visão romântica dos espaços rurais como sendo autênticos, 
despoluídos, com património cultural, proximidade com a natureza e a integração num 
estilo de vida rural e tradicional; os entusiastas rurais ativos que pertencem a uma faixa 
etária jovem com motivações semelhantes aos rurais calmos, embora mais interessados 
em atividades desportivas, recreativas e oportunidades de convívio; os puristas, 
normalmente estrangeiros que procuram um ambiente natural, despoluído e tranquilo que 
não valorizam infraestruturas turísticas, nem o convívio, nem aspetos culturais; e por fim, 
os urbanos que na maioria são jovens que não valorizam o campo nem as suas atividades 
intrínsecas, que procuram fundamentalmente infraestruturas de divertimento, atrações e 
atividades, o contrário de um destino rural autêntico e calmo. 
Contudo, o desejo de experienciar as formas de vida tradicionais do meio rural é uma 
das motivações que mais está a impulsionar este segmento turístico, para além do 
conhecimento das características das áreas rurais (Silva, 2006). Sendo que a diferenciação 
e a autenticidade são as chaves do produto para garantir a atração dos turistas, para além 
da qualidade e bom nível de serviços (Moniz, 2006). O produto turístico total é entendido 




(Middleton, 1988). Pretende-se que seja este o produto que compõe a procura nas áreas 
rurais (Kastenholz, 2005). 
A experiência em TER demonstra que a motivação principal é a proximidade à 
natureza, quer para atividades de lazer, recreativas e desportivas outdoor, quer para 
experiências autênticas em contacto com a natureza (Rodrigues & Kastenholz, 2010). 
Outras motivações prendem-se com a procura do idílico rural (Figueiredo, 2009).  
Neste sentido, alguns estudos publicados indicam que os turistas tendem a considerar 
as áreas rurais como locais para escapar à rotina e ao stress da vida urbana (Urry, 2002). 
Em contraste à vida urbana os espaços rurais parecem refletir a simplicidade, 
autenticidade e tranquilidade. Por esta razão, os turistas procuram o modo de vida rural 
nas suas férias, sendo que a satisfação das suas expetativas passa por um conjunto 
adequado de ofertas (Frochot, 2005). Destas ofertas, destaca-se o interesse em conviver 
em ambiente familiar e de amigos num ambiente diferente, bem como interesse em 
explorar a região em termos gastronómicos, culturais e o modo de vida rural (kastenholz 
& Sparrer, 2009) assim como o regresso às origens (Rodrigues, Kastenholz, & Morais, 
2011).  
Sendo que, por exemplo no caso das casas rústicas, a procura é movida pelo desejo de 
entrar em contacto com a cultura popular, em contraste com os solares em que a procura é 
devido ao contexto histórico e experiência do estilo de vida das elites da província (Silva, 
2007). 
Por fim, a crescente procura por novas experiências em férias, com o crescente 
interesse nas atividades ao ar livre, desde caminhadas, observação de aves, passeios de 
bicicleta, visitas a parques e património local e experiência com atividades agrícolas, 
resultam dos vários contextos que se relacionam com o aumento dos níveis de educação e 
de experiências de viagem (Kastenholz et al., 2014). 
 
Esta revisão literária permitiu destacar alguns aspetos relevantes para a orientação 
estratégica do projeto, nomeadamente a importância da autenticidade dos meios rurais 
(por exemplo: o respeito pela traça arquitectónica) e a valorização e definição de novas 
funções para os territórios que resulta da integração do setor do turismo localmente. 
Considera-se que a recuperação e preservação dos ativos culturais e naturais constituem 
um contributo para o desenvolvimento da economia local como, por exemplo, a criação 
de novos empregos, permitindo desta forma a existência de outras fontes complementares 




comunidade, aliados ao desenvolvimento de atividades complementares, para além do 
serviço de alojamento como garantia do sucesso do projeto.  
Neste sentido, a caracterização do projeto enquanto turismo rural também pode ser 
encarado como uma estratégia inovadora e diferenciadora, dada a definição da oferta de 
acordo com a procura, uma vez que este tipo de turismo se enquadra na categoria de 
espaços de desejo e espaços que estão na moda. Em termos de características da procura, 
estas prendem-se com as sensações de bem-estar, benefícios para a saúde e vontade de 
experienciar as atividades dos meios rurais, o que contribui para uma melhor definição do 
produto. Associadas a estas características, estão as preocupações ambientais, que são 







Capítulo III – Metodologia 
 
3.1 Métodos de Recolha de Dados 
 
Face à especificidade do estudo, foram utilizados dados secundários e dados 
primários. A escolha da metodologia centrou-se em vários métodos, nomeadamente, a 
observação participante (recolha de dados primários), a análise documental e revisão da 
literatura (recolha de dados secundários) e entrevistas exploratórias (recolha de dados 
primários). 
 
3.1.1 Estágio Curricular 
 
Numa primeira fase, para o desenvolvimento da investigação procedeu-se a um 
estágio de três meses, onde foi possível recolher dados relevantes para este projeto de 
investigação através da observação participante (Apêndice A). Neste estágio foi possível 
conhecer a orgânica interna e o funcionamento de um empreendimento turístico em 
espaço rural, bem como conhecer as fases de desenvolvimento de um projeto desta 
natureza. 
Segundo Lakatos (1996, p.79), a observação permite “identificar e obter provas a 
respeito de objetivos sobre os quais os indivíduos não têm consciência, mas que orientam 
o seu comportamento”. 
A metodologia utilizada para este estudo teve por base a observação direta, individual, 
participante e estruturada, que consistiu em avaliar as primeiras impressões do 
empreendimento turístico com a intenção de identificar as necessidades de mudança, as 
suas potencialidades e as ameaças. Após o enfoque no empreendimento, procurou-se 
identificar, através de uma análise de conteúdo da plataforma de reservas (Booking), 
Website e plataformas de comunicação, algumas recomendações na área da gestão do 
alojamento e também identificar a concorrência deste empreendimento. Para uma 
atualização e upgrade do empreendimento, procedeu-se a uma pesquisa de informação 
relativamente aos canais de comunicação digitais mais procurados pelos turistas, 
possibilidade de estabelecer novas parcerias, definição de estratégias: criação de 
itinerários, dinamização de eventos e formas de comunicação para atrair mais turistas 




recolha de todas as informações mencionadas, este estágio, também, permitiu estabelecer 
contato e obter experiência nas várias fases que integram o processo de fornecimento de 
serviços de alojamento no espaço rural (parceiros, fornecedores, clientes, entre outros). 
 
3.1.2 Revisão da Literatura 
 
Numa segunda fase, foram recolhidos um conjunto de dados secundários em 
livros, artigos científicos e páginas de internet de entidades, instituições/organismos 
relevantes para o desenvolvimento do projeto. Outro procedimento adotado foi a pesquisa 
documental, neste caso, recorre-se a fontes mais diversificadas, desde documentos 
oficiais, revistas, jornais, entre outros. Em termos estatísticos, existe alguma dificuldade 
em encontrar informação tratada e específica sobre o turismo rural no concelho de 
Águeda, apesar de existir já legislação que regula e classifica o turismo rural de acordo 
com as tipologias de empreendimentos. 
Nesta segunda fase, foram analisados alguns projetos de turismo rural em Portugal 
(exemplos: Rota das Aldeias de Xisto, Projeto - The Overall Rural Tourism Experience 
and sustainable local community development (ORTE), entre outros), livros sobre análise 
estratégica, gestão do produto e uma abordagem a artigos na área do turismo rural; 
pequenas e médias empresas; tendências do setor do turismo rural; turismo no espaço 
rural; desenvolvimento sustentável dos destinos rurais. Foi realizada também uma análise 
de documentos relativos à legislação para alojamentos (definição de tipologias) e modos 
de financiamento, análise do Plano de Marketing Territorial de Águeda e a Estratégia de 
Especialização Inteligente – S3 para a área do turismo em Águeda e o Plano Diretor 
Municipal de Águeda. 
 
3.1.3 Entrevistas Exploratórias 
 
Numa terceira fase, devido à inexistência de uma base de dados relativamente ao 
perfil dos turistas que procuram o turismo rural no concelho de Águeda e, no caso, dos 
agentes locais, também não existir uma lista de consulta das empresas prestadoras de 
serviços turísticos, consideraram-se 10 agentes locais e 10 potenciais clientes do projeto 
para a realização de entrevistas exploratórias. As entrevistas exploratórias têm como 
objetivo obter informações que permitam caracterizar o perfil dos clientes, tomar 




de estabelecimento de parcerias, assim como informações que permitam a tomada de 
decisão da definição do produto do projeto a desenvolver. 
Para elaboração da lista de agentes locais, foi feita uma pesquisa e análise por meio da 
internet, onde foram escolhidos os entrevistados de acordo com as atividades que 
desenvolvem e interesse em estabelecer parceria com o projeto. A escolha dos 
entrevistados (agentes locais e potenciais clientes) definiu-se através de uma amostra por 
conveniência, com a premissa de interesse no projeto (pernoitar) no caso dos potenciais 
clientes e interesse em estabelecer parceria com o projeto devido às suas atividades 
turísticas e recursos situados no concelho de Águeda, no caso dos agentes locais. Ou seja, 
os agentes locais que foram inquiridos neste estudo fazem parte dos grupos: (i) 
fornecedores de atividades de animação turística (atividades de natureza, desporto, 
aventura, relaxamento e bem-estar, lazer e recreio, entre outras) e (ii) fornecedores de 
serviços de restauração e bar.  
Após a elaboração da lista de agentes locais (Apêndice F), estabeleceu-se o contacto 
através de correio eletrónico, contacto direto e por telefone.  
Desta lista, não se obteve a resposta de todas as entidades previstas e algumas não se 
mostraram recetivas à elaboração da entrevista. Pelo que se incluiram também dois 
agentes turísticos que trabalham em nome individual para a concretização das 10 
entrevistas (Tabela 1). Os alojamentos turísticos na modalidade “casas de campo” de 
Águeda seriam os indicados para o estudo, mas não foram tidos em conta, uma vez que 
após o contacto, não demonstraram disponibilidade em participar no estudo.  
 
Tabela 1 – Lista dos Agentes locais entrevistados 
 
Fonte: Elaborado com base nos agentes de oferta turística entrevistados 
 
1- Restaurante – Varanda do Rio (VR) 
6 - Casa do Povo de Valongo do Vouga - 
IPSS (CP) 
2- Margens, Animação Turística e 
Eventos (MA) 
7- Ozxtreme – Roupa e acessórios Outdoor 
e atividades turísticas (OZ) 
3- Restaurante – “O Seabra” (RS) 8- Merkante Caffé (MC) 
4-  Bar – “Lampião” (BL) 9- Restaurante – “Casa Branca” (CB) 
5- DiogoSilva Adventure – Atividades 
de Trekking (DS) 




O objetivo da recolha de dados primários prende-se com a necessidade de caracterizar 
o produto do projeto e definir o perfil dos clientes. Neste sentido, considerou-se que o 
mais adequado seria adotar métodos qualitativos para obter os resultados (Huberman & 
Miles, 1994).  
A escolha da técnica de entrevista exploratória fundamenta-se de acordo com os 
benefícios evidenciados por Clark et al. (1998) quanto à recolha qualitativa e 
caracterização de Quivy & Campenhoudt (1998) no seu reconhecimento na área de 
investigação social. Esta técnica procede-se através do estabelecimento do contacto 
humano em que o entrevistador tem de ser objetivo e claro no propósito ao qual se 
destina. 
Serve também de argumento à utilização de entrevistas exploratórias, o estudo 
realizado por Eusébio, Kastenholz & Breda (2014) na obtenção das perceções dos 
stakeholders (visitantes, residentes, agências de setor privado e entidades do setor 
público) do desenvolvimento do turismo em áreas rurais, relativamente aos contributos 
do turismo rural para o desenvolvimento sustentável dos territórios. 
Neste caso, pretende-se que as entrevistas sejam individuais, gravadas e transcritas 
para analisar os resultados obtidos. Pressupõe-se que nas entrevistas existam perguntas 
previamente definidas, mas também, alguma liberdade para questões adicionais no 
decorrer da mesma, o que atribui um carácter mais informal e espontâneo à entrevista, 
característico das conversas informais (Pardal & Correia, 1995). Um método também 
utilizado no caso de estudo de Jesus & Franco (2016) relativamente à cooperação das 
redes no turismo onde se pretendiam obter dados primários com a elaboração de um 
guião de entrevista para diminuir os riscos de enviesamento da informação. Assim como 
Lai, Saunders & Grimstad (2016) utilizou as entrevistas semiestruturadas junto de 
participantes, selecionados previamente, para além dos proprietários dos alojamentos para 
obter informações relativamente à significância do lugar. 
Importa referir que as entrevistas são semiestruturadas para garantir a recolha de dados 
de forma mais objetiva, ao mesmo tempo, deixa que os entrevistados falem abertamente, 
ao criar uma atmosfera informal em torno dos objetivos e assim uma melhor resposta dos 
entrevistados. Desta forma, é necessário o desenvolvimento de um guião das entrevistas, 
o que implica revisão da literatura relativamente aos temas procura e oferta do turismo 
rural. Para o efeito, foram utilizados alguns documentos, nomeadamente, a análise do 
estudo da caracterização do turismo em espaço rural e turismo de natureza do Instituto 




estatísticos do turismo de 2016 do Instituto Nacional de Estatísticas (INE) onde se 
apresentam os dados relativos à oferta e procura turística (Apêndice B e C).  
 Para obtenção de uma melhor taxa de resposta, os entrevistados tiveram um primeiro 
contacto com o guião de entrevista. As entrevistas basearam-se no interesse dos mesmos 
pelo projeto e a prática de algum tipo de atividade em turismo rural, pelo que apenas 
foram entrevistados indíviduos no concelho de Águeda (quer estes tivessem de passagem 
ou fossem residentes).  
No que diz respeito à idade dos inquiridos, estes têm idade superior a 15 anos, uma 
vez que segundo Cooper et al. (1993), apenas a partir desta idade começa a existir 
responsabilidade na tomada de decisões de viagens. Contudo, a amostra não é 
probabilística e a técnica de amostragem utilizada é a amostragem por conveniência, uma 
vez que não existe uma lista de potenciais clientes para a tipologia do projeto. Pelo que 
não é possível generalizar os resultados obtidos das entrevistas exploratórias.  
Antes de definir o que torna os clientes satisfeitos, primeiro, é necessário identificá-
los. Por clientes, entendem-se os potenciais clientes que são não só os que compram o 
produto, mas também aqueles que o poderiam vir a comprar. Assim, é elaborada uma 
análise dos clientes através da idade; o género; a origem; atividades e hobbies; atitude na 
escolha da viagem; interesses e opinião relativamente aos aspetos específicos 
relacionados com o concelho de Águeda. Ao aprofundar esta matéria, salienta-se a 
frequência de férias; a preferência de época para as férias, entre outras. Neste sentido, 
também são evidenciadas as expetativas para o futuro e condicionantes à atividade.  
A elaboração do guião da entrevista a aplicar aos potenciais clientes, teve como base o 
estudo de caracterização do Turismo no espaço rural (TER) e do Turismo de natureza 
(TN) em Portugal do ano 2008 (IESE, 2008) e o documento do Instituto Nacional de 
Estatística – Estatísticas do Turismo 2016 (Estatísticas do Turismo, 2017). Assim como a 
abordagem de Kotler (2015) relativamente ao marketing do produto que pode ajudar na 
definição em termos dos 4 P’s (produto, preço, ponto de venda e promoção). 
Segundo Kotler (2015), Drucker (1954) defende que o centro de qualquer empresa são 
os clientes e criar valor é o objetivo do marketing. Drucker faz referência a quatro 
questões que sempre faz aos gestores: “Qual o principal negócio da empresa?”; “Quem é 
o seu cliente?”; “O que valoriza o seu cliente?” e “Qual é que deve ser o seu principal 
negócio?” (Kotler, 2015). Também neste sentido, alguns autores sugerem a necessidade 
de resposta a 8 questões, por parte dos gestores do produto: ”Quem são os clientes para o 




clientes compram os produtos?”; “Quando é feita a decisão de compra?”; “Como fazem a 
decisão de compra?”; “O que valorizam no produto?”; “Como encaram o marketing do 
produto?”; e “O que os leva a fidelizarem-se?” (Winer & Lehmann,  2005). Desta forma, 
todas as questões referidas anteriormente serviram de base para a elaboração das questões 
das entrevistas exploratórias aplicadas neste projeto de investigação. 
 Para o efeito, foram aplicadas 20 entrevistas exploratórias (10 Agentes locais e 10 
Potenciais clientes). No entanto, este estudo possui algumas limitações, uma vez que não 
permite generalizar os resultados. 
Durante a primeira e segunda semana de julho, foi aplicado presencialmente o 
conjunto de entrevistas exploratórias conduzidas pela aluna de Mestrado de Gestão e 
Planeamento do Turismo a potenciais clientes do projeto (Tabela 2) e agentes locais 
(Tabela 1). 
 











Fonte: Elaborado com base na análise de entrevistas exploratórias a potenciais clientes 
 
Para análise dos resultados, todas as entrevistas foram transcritas e os dados 
analisados, através de tabelas de resultados (Apêndice D e E) com o intuito de elaborar a 
análise de resultados que permita a definição do produto do projeto. 
 
3.2 Resultados das Entrevistas Exploratórias 
 
Foram realizadas 20 entrevistas exploratórias. As primeiras 10 entrevistas foram feitas 
aos agentes locais (Tabela 1) e as segundas 10 entrevistas aos potenciais clientes (Tabela 
2). As entrevistas têm em média uma duração de aproximadamente 10 a 15 minutos por 
Possível Cliente Género Idade Estado Civil Nacionalidade Rendimento
Cliente 1 Masculino 33 Solteiro Portuguesa Médio
Cliente 2 Feminino 29 Solteira Portuguesa Médio
Cliente 3 Masculino 31 Solteiro Portuguesa Médio
Cliente 4 Feminino 20 Solteira Portuguesa Nenhum
Cliente 5 Masculino 39 Casado Portuguesa Alto
Cliente 6 Feminino 26 Solteira Ucraniana Nenhum
Cliente 7 Masculino 34 Solteiro Portuguesa Médio
Cliente 8 Feminino 26 Solteira Sul Africana Nenhum
Cliente 9 Feminino 47 Casada Portuguesa Médio
Cliente 10 Feminino 48 Casada Portuguesa Baixo




entrevistado. A análise de conteúdo das entrevistas foi feita sem utilizar nenhum software 
específico. 
Quanto ao perfil dos clientes, existe uma distinção de resultados mediante as 
entrevistas feitas aos Agentes locais relativamente aos clientes que recebe (Tabela 3) e as 
entrevistas feitas aos potenciais clientes e seu próprio perfil (Tabela 2). Por esta razão, é 
enunciado separadamente o perfil dos clientes de cada grupo de entrevistas. 
 
Tabela 3 – Perfil dos Clientes dos Agentes Locais 
 
Fonte: Elaborado com base na análise das entrevistas exploratórias dos agentes locais 
 
Assim, a maioria dos agentes locais indica como clientes o público em geral, exceto a 
instituição que se direciona na maior parte dos serviços para os “residentes” (CP), a 
Ozxtreme que refere na entrevista como público alvo “Toda e qualquer pessoa que queira 
experienciar uma atividade diferente na natureza ligada à prevenção de ocorrências 
súbitas, nomeadamente, acidentes. E nas atividades outdoor, ou seja, neste caso, em meio 
rural”, e o Fisioterapeuta que define o púlico alvo como “O público alvo são pessoas com 
patologia ou pessoas que procuram os serviços de pilates para melhorar a postura, 
flexibilidade, etc.” (NR). Estes são de origem nacional e internacional, com a exceção do 
Diogo Silva Adventure que apenas tem como público alvo os clientes nacionais como 
refere na entrevista: “Nacionais” (DS). Normalmente, os clientes vêm em grupo ou 
individual salvo na instituição (CP) que “é individual” como é referido na entrevista.  
Agentes Locais Público Alvo Origem Grupo/Individual Faixa Etária
Varanda do Rio (VR) Público em Geral Nacionais/Internacionais Grupo/Individual Não especificado
Margens, Animação Turística e 
Eventos (MA)
Público em Geral Nacionais/Internacionais Grupo/Individual Não especificado
Restaurante “O Seabra” (RS) A partir dos 30 anos Nacionais/Internacionais Grupo/Individual
A partir dos 30 
anos
Bar – “O Lampião” (BL) Público em Geral Nacionais/Internacionais Grupo/Individual
A partir dos 16 
anos
Diogo Silva Adventure (DS) Público em Geral Nacionais Grupo/Individual Não especificado
Casa do Povo de Valongo do Vouga 
(CP)
Residentes Nacionais/Internacionais Individual Não especificado
Ozxtreme (OZ)
Amantes de turismo 
em espaço rural e 
de natureza
Nacionais/Internacionais Grupo/Individual
Entre os 18 e os 
45 anos
Merkante Caffé (MC) Público em Geral Nacionais/Internacionais Grupo/Individual Não especificado
Restaurante – “Casa Branca” (CB) Público em Geral Nacionais/Internacionais Grupo/Individual
Entre os 15 e os 
80 anos






Entre os 20 e os 
90 anos




Não existe uma faixa etária definida para os clientes dos agentes locais, alguns 
indicam uma faixa etária a partir dos 30 anos, como refere, por exemplo, na entrevista do 
restaurante - O Seabra “Entre os 30 e poucos. Mesmo mais a partir dos 40 até aos 90” 
(RS) e “O grupo mais predominante situa-se entre os 18 e os 45 anos” (OZ), outros a 
partir dos 15/16/18 anos até aos 80/90 anos como refere, por exemplo, na entrevista: 
“Entre os 16 e os 80.” (BL). E os rendimentos dos clientes normalmente são médios e 
altos como refere, por exemplo na entrevista:“São altos e médios” (RS). 
Relativamente aos resultados obtidos nas entrevistas que foram realizadas a potenciais 
clientes (quatro indíviduos do género masculino e seis do género feminino) do projeto 
que se está a desenvolver nesta investigação, as idades variam entre os 20 e os 50 anos. A 
nacionalidade dos potenciais clientes entrevistados é portuguesa, na sua maioria, exceto 
dois potenciais clientes entrevistados que são de origem sul-africana e ucraniana. Os 
potenciais clientes na maioria são solteiros, exceto três que são casados.  
Relativamente às considerações finais, as entrevistas analisadas foram 
semiestruturadas, o que permitiu colocar questões ao longo da conversação que não 
estavam previstas no guião e assim elucidar algumas respostas.  
Ao se analisarem as entrevistas, surgiram algumas dificuldades na interpretação das 
questões por parte do entrevistado, sendo que o nervosismo do entrevistador e clareza das 
perguntas também é evidente nas gravações. No entanto, a informação recolhida 
correspondeu aos objetivos propostos, pelo que foi possível a utilização de dados para a 
caracterização do perfil dos clientes e fundamentação na tomada de decisão relativamente 
à definição do produto (Apêndice D e E). 
Neste sentido, verifica-se através da opinião dos entrevistados que o turismo em 
Águeda está em crescimento. Atualmente, com o festival Agitágueda, Águeda ganha 
alguma relevância enquanto destino turístico, o que tem contribuído para o número 
crescente de visitantes de ano para ano.  Já existem, alguns agentes locais e 
infraestruturas voltadas para o turismo, como é o caso dos Agentes locais entrevistados. 
Contudo, os próprios agentes locais entrevistados evidenciam a necessidade de criar 
infraestruturas de apoio, alojamento com planeamento adequado e atividades para que 
não se verifique uma sobrecarga na época alta. Os clientes destes agentes locais são 
essencialmente nacionais ao longo do ano, havendo a presença de internacionais em 
época de férias. No entanto, o tempo de permanência é ainda reduzido, exceto alguns 
casos. Deste modo, existe a possibilidade de prolongar a permanência deste tipo de 




demonstram especial interesse em trabalhar em rede (parcerias) com o intuito de 
melhorar a captação de clientes e estender o turismo durante o ano inteiro numa estratégia 
de combate à sazonalidade. A divulgação de atividades e pontos de interesse em Águeda 
ainda fica aquém da divulgação que é feita com o Agitágueda, o que deixa em aberto a 
oportunidade de abranger outros tipos de turismo no concelho (Apêndice E). 
De acordo com os potenciais clientes entrevistados, a faixa etária corresponde a 
indíviduos adultos e independentes, com algum poder de compra. Quanto ao seu 
comportamento, habitualmente, fazem férias e praticam alguma atividade física. As 
atividades de maior relevância são atividades de natureza e desporto, tendo prazer nas 
caminhadas e em fazer campismo. 
Relativamente ao concelho de Águeda, partilham de uma opinião semelhante aos 
agentes locais considerando que Águeda tem alguns alojamentos turísticos atrativos, 
embora insuficientes. A mesma opinião mantém-se relativamente aos serviços, 
atividades, equipamentos e infraestruturas. Por fim, consideram essenciais os meios de 
transporte, a oferta de atividades e a prática de um serviço de qualidade.  
Para os potenciais clientes as questões ecológicas são tidas como relevantes na sua 
vida, sendo para alguns uma prática diária. Por fim, os objetivos futuros dos entrevistados 































Capítulo IV – Análise de Diagnóstico 
 
4.1 Caracterização do Território 
 
Os Moinhos do Ribeiro localizam-se no concelho de Águeda (Região Centro de 
Portugal), na sub-região correspondente à NUT III do Baixo Vouga. Relativamente ao 
concelho de Águeda, este ocupa uma área de 335,27 km2, sendo o maior município, não 
só da sub-região do Baixo-Vouga, como também do distrito de Aveiro (INE, 2016).  
De acordo com a demografia de Águeda, esta apresenta uma densidade populacional 
de 139,7 habitantes por Km2, com uma taxa bruta de natalidade de 7,0% e de mortalidade 
10,2% (INE, 2016). Após o ano de 2013, o concelho de Águeda passou a integrar 11 
freguesias (Aguada de Cima; Águeda e Borralha; Barrô e Aguada de Baixo; Belazaima 
do Chão, Castanheira do Vouga e Agadão; Fermentelos; Macinhata do Vouga; Préstimo e 
Macieira de Alcoba; Recardães e Espinhel; Travassô e Óis da Ribeira; Trofa, Segadães e 
Lamas do Vouga; e Valongo do Vouga), das quais três são vilas, nomeadamente, 
Valongo do Vouga; Mourisca do Vouga e Aguada de Cima (Câmara Municipal de 
Águeda, 2017). 
No âmbito da economia do território, verifica-se que a indústria é o grande motor da 
atividade económica deste concelho, tendo como setores de referência os das ferragens, 
bicicletas, material de escritório, iluminação e produtos elétricos. Por outro lado, a 
construção e o comércio também são um contributo para a empregabilidade, ao mesmo 
tempo que a silvicultura e a agropecuária se demonstram mais relevantes no interior do 
concelho (Câmara Municipal de Águeda, 2017). 
Em termos específicos, os Moinhos do Ribeiro situam-se na vila de Valongo do Vouga 
que dista cerca de 7 Km do centro de Águeda e estende-se por uma área de 43,7 km2, 
sendo a maior freguesia em termos de área e a segunda mais populosa do concelho.  
Ao aprofundar-se a caracterização territorial, a vila de Valongo do Vouga define-se 
como uma zona de planalto que se alarga pelas encostas da serra das Talhadas e faz 
fronteira com Macinhata do Vouga, a Norte; Águeda, a Sul; Préstimo, a Sudeste; Lamas 
do Vouga e Trofa do Vouga, a Oeste (Portal Nacional dos Municípios e Freguesias, 
2017).  
Numa análise perante a dimensão do concelho de Águeda, importa referir também que 




conta os recursos endógenos existentes, como é referido no Plano Pormenor da Câmara 
Municipal de Águeda no que diz respeito ao setor do Turismo (Câmara Municipal de 
Águeda, 2009c). 
Curiosamente, na periferia do concelho de Águeda, encontram-se as zonas termais de 
S. Pedro do Sul, Curia e Luso; as praias de Mira, Vagueira, Costa Nova e Barra, S. 
Jacinto e Torreira; e as serras do Caramulo, Freita, Gralheira e Bussaco, considerados 
pontos de interesse para os turistas. 
Neste sentido, verifica-se que existe pouco alojamento, o que se vai repercutir em 
pouca procura turística, uma vez que não existe uma quantidade suficiente de 
infraestruturas, equipamentos e atividades que atraiam turistas ao longo do ano. Por 
consequência, verifica-se que mesmo os alojamentos existentes, não conseguem reter os 
turistas por muito tempo, dado que as suas estadas se traduzem numa média de 1,62 dias 
(Câmara Municipal de Águeda, 2009c). Verifica-se também que existe falta de 
planeamento estratégico e empreendedor que defina o modo de promoção e dinamização 
do concelho a nível turístico, que fomente também o desenvolvimento local, para além do 
orçamento participativo.  
Por esta razão, para o planeamento da oferta turística do concelho de Águeda é 
essencial identificar as componentes da oferta turística da zona. Os elementos básicos a 
ter em conta, são então, as acessibilidades, o clima, os recursos naturais, o património 
cultural, os recursos criados pelo homem (parques temáticos, por exemplo), redes de 
abastecimento e superestruturas (equipamentos que colmatam as necessidades da procura 
turística como o alojamento, restauração, entretenimento e estabelecimentos comerciais) 
(Câmara Municipal de Águeda, 2009c). 
 
4.1.1 Acessibilidades  
 
 Em termos de deslocações, o concelho de Águeda tem transportes públicos 
rodoviários e ferroviários e dispõe de acessos variados a partir de diferentes pontos do 
país.  
 No que diz respeito às linhas ferroviárias, o concelho de Águeda é atravessado 
pela Linha do Vouga, explorada pela CP (Comboios de Portugal) que faz ligação entre a 
cidade de Aveiro e a localidade de Sernada do Vouga (Freguesia de Macinhata do 
Vouga) com 18 paragens em estações e apeadeiros, das quais 11 pertencem ao concelho 




Porto e Lisboa, bem como o acesso a um conjunto de cidades e municípios associados a 
esta linha ou a outras linhas que se cruzam com a mesma, facilitando o acesso a 
diferentes pontos do país e até para o exterior (Espanha e França) (Câmara Municipal de 
Águeda, 2009). 
Quanto ao transporte público rodoviário, o concelho de Águeda é atravessado por 
uma única ligação da Transdev (empresa de transportes públicos coletivos) que liga 
Coimbra a Albergaria-a-Velha, disponível em dias úteis. Esta carreira considera três 
paragens no município de Águeda: Aguada de Baixo, Águeda e Mourisca do Vouga 
(Câmara Municipal de Águeda, 2009b). 
Por fim, o concelho de Águeda é ainda atravessado a litoral pela autoestrada que 
liga o Porto a Lisboa (A1) com os nós de ligação em Albergaria-a-Velha e em Oiã que 
ligam, respetivamente, à A25 (integrante da IP5) e à EN333. Ainda no mesmo sentido 
encontra-se a via com maior fluxo de tráfego do concelho: a EN1/IC2. A ligar ao interior 
do país existem três vias rodoviárias distintas: a EN230, que liga Aveiro ao Caramulo; a 
EN333, que liga Oiã ao nó de ligação à A25, em Talhadas; e a EN336 que liga a EN230 a 
Mortágua. O concelho de Águeda é ainda atravessado a Norte pela A25, que liga Aveiro 
a Vilar Formoso (Câmara Municipal de Águeda, 2009b). 
Dadas as acessibilidades que constituem o concelho de Águeda, considera-se que 
este se encontra relativamente próximo do Aeroporto Francisco Sá Carneiro, no Porto 
(88,5 km de distância) e tem boas vias de acesso ao Aeroporto da Portela, em Lisboa 




O clima do concelho de Águeda é tipo marítimo, influenciado pelo Atlântico. Os 
verões são temperados com temperaturas médias máximas de cerca de 28°C (agosto, mês 
mais quente). Os invernos são frescos com temperaturas médias mínimas de cerca de 4º C 
(janeiro, mês mais frio). Devido à proximidade com o litoral, o concelho é fortemente 
influenciado pelo oceano Atlântico de onde vêm ventos carregados de humidade 
atmosférica conferindo-lhe uma elevada humidade relativa e temperatura anual amena 
(Câmara Municipal de Águeda, 2009a). 
O regime pluviométrico da bacia hidrográfica do Vouga, na qual o concelho se 
insere, é caracterizado por um semestre chuvoso (estação fria) e um semestre seco 




concentra-se no semestre mais húmido (outubro a março) (Câmara Municipal de Águeda, 
2009a). 
Este clima temperado confere uma paisagem de Águeda que é marcada pela 
mancha florestal e relevo resultante da intervenção humana que conferiu aos terrenos um 
desenvolvimento em sucalcos, alguma alteração no tipo de vegetação, propriedades 
agrícolas de subsistência e aldeias ladejadas. Os solos são constituídos por granito, xisto, 
arenitos e argila utilizados como matéria-prima na maior parte das habitações (Câmara 
Municipal de Águeda, 2009a). 
 
4.1.3 Património Natural 
 
No que diz respeito à biodiversidade existente, esta é bastante rica e, por isso, o 
seu património natural é também extenso. Destaca-se o rio Vouga; a Pateira de 
Fermentelos (zona húmida de elevada riqueza ecológica, classificada como RAMSAR); 
Alfusqueiro e Cértima e os rios Marnel e Agadão; os parques fluviais de Bolfiar, 
Redonda, Talhada, Sernada, Macieira de Alcôba, Chãs, Fonte Boa, Guístola, Souto Rio e 
Alfusqueiro que servem de alternativa à sobrelotação das praias do litoral (Câmara 
Municipal de Águeda, 2009a). 
Ao longo da bacia hidrográfica do Baixo Vouga resultam, assim, diversos locais e 
atividades de lazer, tais como os parques do Souto Rio, Senhora do Amparo, Espinhel, 
Pateira de Fermentelos, Abadinhos ou o Parque Alta Vila e os parques infantis de 
Botaréu/Largo 1º de Maio, Cais das Laranjeiras, Centro de Saúde e Alagoa. Em todos 
estes locais é possível fazer caminhos e percursos pedestres, desfrutar do meio natural e 
também da observação da fauna e flora (Câmara Municipal de Águeda, 2009a). Conclui-
se que Águeda apresenta uma elevada riqueza faunística e florística condicionada por 
fatores abióticos como o clima, recursos hídricos, tipo e relevo dos solos e por fatores 
artificiais resultantes da intervenção humana. Devido ao seu importante valor ecológico, 
alguns ecossistemas desta região pertencem à Rede Natura 2000, estando protegidos 
pelas Diretivas Europeias Aves e Habitats. 
Contudo, devido a ações humanas, o coberto florestal de Águeda encontra-se 
profundamente alterado e existe uma presença acentuada de eucaliptais 
(predominantemente Eucalyptus globulus), pinhais (essencialmente de pinheiro bravo 
(Pinus pinaster)), matos e começam também a ser plantados alguns soutos (Castanea 




(Quercíneas) e pequenos montados (Quercus suber) (Câmara Municipal de Águeda, 
2009a). 
 
4.1.4 Património Edificado 
 
Da intervenção humana, também resultam alguns pontos de interesse turístico, 
podemos enunciar o património edificado de cariz religioso e destacam-se a Igreja Matriz 
de Belazaima do Chão; a Igreja Matriz de Agadão; Igreja da Trofa – Túmulos dos Lemos 
– Panteão dos Lemos; a Igreja Paroquial de Valongo do Vouga e, finalmente, as Capelas 
e Cruzeiros (Câmara Municipal de Águeda, 2009d). Existem também alguns museus na 
zona: Museu da Fundação Dionísio Pinheiro e Alice Cardoso Pinheiro; Museu 
Etnográfico da Região do Vouga; Museu Ferroviário do Vale do Vouga, Instituição João 
Tomás Nunes e Quinta da Aguieira (Câmara Municipal de Águeda, 2009d). Neste 
sentido, também está presente o património arqueológico classificado, nomeadamente, a 
Estação Arqueológica do Cabeço do Vouga/ Sítio da Mina que remonta a populações da 
Idade do Bronze e Idade do Ferro, tendo sido novamente modificada com a chegada dos 
romanos.  Neste local, são observáveis muitos artefactos das diferentes épocas e também 
as ruínas romanas (Câmara Municipal de Águeda, 2009d).  
Também o centro histórico da cidade de Águeda é caracterizado pelo seu 
património edificado antigo, ruas estreitas, sistema comercial diversificado e com vários 
pontos de interesse tais como o barril, a casa do adro, a casa setentista, o Cancioneiro, o 
casario da Venda Nova, a casa Cultura D’Orfeu e a Biblioteca Manuel Alegre (Câmara 
Municipal de Águeda, 2009d). 
 
4.1.5 Gastronomia e vinhos 
 
A gastronomia é também importante atrativo da região. Os pratos tradicionais 
incluem o Leitão à Bairrada, Cabidela de Leitão, a Chafana, Vitela e Cabrito assado em 
forno a lenha e a Carne Lampantana e são pratos geralmente acompanhados com broa de 
milho ou trigamilha e vinho tinto da Bairrada. Outras especialidades tradicionais incluem 
o bacalhau à moda de Águeda, bacalhau à Tróia, o bacalhau à Jacinto e o peixe do rio 
com molho de escabeche que normalmente é regado com vinho branco da região (Câmara 




Relativamente a vinhos, espumantes e bagaceiras, a região é também bastante 
importante, uma vez que se insere na região da Bairrada com as suas características, 
vinhas em colinas suaves e solheiras. Em termos de doçaria, é de destacar o pastel de 
Águeda, os fuzis, os sequilhos, as cavacas, o bolo de páscoa e as barrigas de freira 
(Câmara Municipal de Águeda, 2009c). 
 
4.1.6 Eventos, Atividades e Festividades 
 
No que toca a festividades, no concelho de Águeda existem diversas festas 
religiosas, das quais se destaca a Romaria da Urgueira situada numa zona de grande valor 
natural; a procissão dos Passos que se efetua durante três dias, no centro de Águeda; as 
Almas Santas da Areosa na região da Bairrada que se caracteriza por ser uma festa 
popular e com tradições bastante vinculadas; os Santos Mártires de Travassô, celebrada 
sempre nos dias 15 e 16 de janeiro; a Senhora da Saúde em Fermentelos com grande 
destaque pelo seu já conhecido espetáculo de fogo preso; e, por fim, o São Geraldo de 
Bolfiar, romaria tradicional que consiste em levar oferendas específicas ao santo 
padroeiro pelos novos devotos para sua proteção. Tal como acontece por todo o país, no 
concelho de Águeda é ainda característico de cada lugar haver uma festa ou romaria em 
memória ao respetivo Santo Padroeiro (Câmara Municipal de Águeda, 2009d). 
Os festivais de verão são organizados pelo munícipio de Águeda em diversas 
parcerias e realiza-se todos os anos durante o mês de julho- o Agitágueda, onde se 
desenrolam atividades de rua, concertos e animação com entrada gratuita.  
No mês de setembro o munícipio de Águeda dá lugar à Festa do Leitão, onde 
ocorrem exposições e concertos.  
No mês de dezembro, a cidade recebe inúmeros turistas devido às atrações 
natalícias, que conta com a iluminação da cidade, O Maior Pai Natal do Mundo, árvores 
com LED, pista de gelo e concertos de natal. 
Algumas atividades também são organizadas durante o ano, como as atividades 
desportivas como, por exemplo, atletismo, andebol, canoagem, futebol, ténis, desportos 
motorizados, BTT, aeromodelismo, paraquedismo, entre outros. Existem ainda empresas 
especializadas em atividades radicais que disponibilizam, entre outros, caiaque em águas 
bravas, downhill ou parapente (Câmara Municipal de Águeda, 2017).  
Atualmente, a Câmara Municipal de Águeda inaugurou o Centro de Artes e 




4.2 Enquadramento Legal 
 
Com o objetivo de identificar os requisitos legais, analisaram-se, de acordo com os 
alojamentos turísticos, quais os decretos-lei do turismo rural.  
Para definir a tipologia dos empreendimentos turísticos do projeto, procedeu-se à 
análise da legislação relativa aos empreendimentos turísticos. O documento em análise 
trata-se do Decreto-Lei n.º 39/2008 de 7 de março, na redação dada pelo Decreto-Lei 
n.º15/2014, de 23 de janeiro.  
Também foram tidos em conta os requisitos da respetiva Portaria 937/2008, de 20 de 
agosto, relativa ao Turismo de Habitação e Turismo em Espaço Rural e os requisitos e 
instrumentos de gestão territorial que constam no Plano Diretor Municipal de Águeda. 
Nos termos do disposto no Decreto-lei n.º 15/2014 de 23 de janeiro, conforme as 
caraterísticas das habitações, definem-se diferentes tipologias de empreendimentos 
turísticos. Os empreendimentos turísticos do turismo no espaço rural são uma das 
tipologias previstas para os empreendimentos turísticos. 
Os empreendimentos turísticos são estabelecimentos destinados a prestar serviços de 
alojamento, mediante remuneração, dispondo, para o seu funcionamento, de um 
adequado conjunto de estruturas, equipamentos e serviços complementares (cf. artigo 2.º, 
nº 1, do Decreto-Lei nº 39/2008, de 7 de março, na redação dada pelo Decreto-Lei nº 
15/2014, de 23 de janeiro). 
 Atualmente, fazem parte dos empreendimentos turísticos, os estabelecimentos 
hoteleiros, aldeamentos turísticos, apartamentos turísticos, conjuntos turísticos (resorts), 
empreendimentos de turismo de habitação, empreendimentos de turismo no espaço rural 
e parques de campismo e caravanismo.  
Contudo, a tipologia de turismo de natureza foi eliminada enquanto modalidade de 
empreendimento turístico, de acordo com os critérios definidos na Portaria n.º261/2009, 
de 12 de março, alterada pela Portaria n.º 47/2012 (Artigo 20º do Decreto-lei n.º 39/2008, 
de 7 de março, na redação dada pelo Decreto-lei n.º 15/2014, de 23 de janeiro).  
Contudo, pode ser reconhecida pelo Instituto de Conservação da Natureza e das 
Florestas (ICNF), I.P. quando os “empreendimentos turísticos se destinem a prestar o 
serviço de alojamento em áreas integradas no Sistema Nacional de Áreas Classificadas ou 
em outras áreas com valores naturais e que disponham de um adequado conjunto de 
infraestruturas, equipamentos e serviços complementares que permitam contemplar e 




turístico integrado e diversificado” de acordo com o Decreto-lei n.º 186/2015 de 3 de 
setembro que procede à quarta alteração ao Decreto-lei n.º 39/2008.  
As tipologias das casas do projeto que se desenvolve nesta investigação inserem-se na 
tipologia de empreendimento de turismo no espaço rural, estes são estabelecimentos que 
se destinam a prestar, em espaços rurais, serviços de alojamento a turistas, preservando, 
recuperando e valorizando o património arquitetónico, histórico, natural e paisagístico 
dos respetivos locais e regiões onde se situam, através da reconstrução ou ampliação de 
construções existentes, de modo a ser assegurada a sua integração na envolvente. De 
acordo com os termos do disposto no n.º3 do artigo 18.º do mesmo diploma, estes podem 
ser classificados como casas de campo, agroturismo e hotéis rurais.  
Mediante esta classificação, a que melhor se adequa à tipologia das casas do projeto, 
são as casas de campo. As casas de campo são imóveis situados em aldeias e espaços 
rurais que se integram, pela sua traça, materiais de construção e demais características, na 
arquitetura típica local. Ainda neste sentido, o artigo nº5 do decreto-lei n.º 39/2008, de 7 
de março relativo às casas de campo, determina que quando cinco casas de campo se 
situam em aldeias e são exploradas de modo integrado por uma única entidade, são 
consideradas turismo de aldeia. No entanto, esta designação não poderá ser adotada neste 
projeto, na medida em que apenas serão utilizadas três casas de campo para alojamento. 
O Decreto-lei n.º 54/2002, de 11 de março pretende definir os requisitos mínimos das 
instalações e dos funcionamentos comuns a todos os empreedimentos de turismo no 
espaço rural e os requisitos específicos de cada uma das modalidades de hospedagem. 
Relativamente aos requisitos específicos, importa para o desenvolvimento do projeto a 
Secção V que corresponde às casas de campo.  
A instalação dos empreendimentos de turismo em espaço rural é licenciada na 
totalidade junto da Câmara Municipal de Águeda, sem necessidade de consulta ao 
Turismo de Portugal, I.P. segundo os artigos 23º e seguintes do Decreto-lei n.º 39/2008, 
de 7 de março. A classificação destes empreendimentos também diz respeito à Câmara 
Municipal de Águeda (cf. artigo 36.º do Decreto-Lei n.º 39/2008, de 7 de março, na 
redação dada pelo Decreto-Lei nº 15/2014, de 23 de janeiro). Mediante o artigo 4º, nº4 do 
decreto-lei n.º 186/2015, 3 de setembro, as edificações estão sujeitas a comunicação 
prévia quando se pretende a reconstrução sem aumento da fachada ou número de pisos. 
 Ainda assim, encarado como obra de escassa relevância urbanística, existe a isenção 
de controlo prévio de acordo com o artigo 6.º quando se tratam de obras de conservação e 




artigo 60.º do regime jurídico da urbanização e da edificação: a licença de obras de 
reconstrução ou de alteração das edificações não pode ser recusada com fundamento em 
normas legais ou regulamentares supervenientes à construção originária, desde que tais 
obras não originem ou agravem desconformidades com as normas em vigor ou tenham 
como resultado a melhoria das condições de segurança e de salubridade da edificação 
(fiscalização sucessiva de obras sujeitas a comunicação prévia). Contudo, a lei pode 
impor condições específicas para o exercício de certas atividades que se mostrem 
necessários para melhoria das condições de segurança e salubridade da edificação. 
De acordo com o Decreto-lei n.º 39/2008, de 7 de março, que estabelece o regime 
jurídico da instalação, exploração e funcionamento dos empreendimentos turísticos, 
destacam-se os critérios obrigatórios de boas práticas ambientais a ter em conta no 
desenvolvimento do empreendimento. 
Ao contrário do turismo de habitação, não é obrigatória a residência no 
empreendimento turístico pelo proprietário (artigos 2.º e 3.º da Portaria 937/2008, de 20 
de agosto). 
Atendendo a que esta propriedade se enquadra de acordo com o Plano Diretor 
Municipal de Águeda publicado no Diário da República, 2ª série – Nº44 - 1 de março de 
2012, enquanto área florestal, também se regulam alguns requisitos, nomeadamente, os 
parâmetros de edificabilidade estabelecidos para as construções existentes numa área 
florestal onde se enquadram as casas que integram a garantia das condições de 
habitabilidade ou utilização e salubridade das edificações e garantia de melhorias das 
condições ambientais através da redução dos impactos gerados pela atividade 
circundante, ou seja, um eucaliptal.  
Assim como, o artigo 41.º do Plano Diretor Municipal de Águeda faz referência ao uso 
e condições de ocupação que viabiliza a instalação do empreendimento turístico desde 
que contribua para a valorização económica e ambiental do espaço rural. É importante 
destacar que as edificações têm algumas orientações específicas, nomeadamente a 
necessidade de ter infraestruturas básicas (artigo 27.º); as obras em acabamentos e 
revestimentos são definidas (artigo 29.º); e as edificações têm de adotar medidas de 
resistência ao fogo e contenção de possíveis fontes de ignição (artigo 30.º) de acordo com 
Plano Diretor Muncipal de Águeda. 
Caso haja interesse na venda de alimentos produzidos no empreendimento, a lei prevê 
a possibilidade de prestação deste serviço nos empreendimentos de turismo em espaço 




relativos à higiene dos géneros alimentícios (artigo 15º, n.º 3, da Portaria 937/2008, de 20 
de agosto). 
O serviço de refeições nos empreendimentos de turismo no espaço rural é regulado 
pelo artigo 18º, da Portaria n.º 937/2008, de 20 de agosto. Uma vez que se tratam de 
casas de campo, não existe obrigação de disponibilizar jantares e almoços (n.º 2 deste 
preceito legal). No entanto, caso existam, devem corresponder à tradição da cozinha 
portuguesa e utilizar, na medida do possível, produtos da região ou da exploração 
agrícola do empreendimento. 
 
4.3 Oferta e Procura de Turismo no espaço rural 
 
Nesta secção, irão ser apresentados alguns dados estatísticos com o objetivo de 
caracterizar a oferta e a procura de turismo no espaço rural no concelho de Águeda. 
Devido à ausência de informação sobre alguns indicadores e também pelo facto de se 
pretender perceber as dinâmicas associadas à procura e à oferta de turismo no espaço 
rural na Região Centro, sempre que possível, são apresentados dados sobre a Região 




Os dados recolhidos para a caracterização da oferta resultam da informação 
constante nos anuários estatísticos do Instituto Nacional de Estatísticas (INE) que dizem 
respeito à Região Centro utilizando-se como indicadores: o número de estabelecimentos, 
capacidade de alojamento e taxa de ocupação. 
 O número de estabelecimentos e a capacidade dos alojamentos apresentam-se na 
tabela seguinte e reúnem os dados estatísticos relativamente aos anos de 2015, 2014 e 
2013 da Região Centro, o que permite retirar algumas conclusões. 
  










e Turismo de 
habitação
2013 145 14 62 12 15 42 2 310 24,84 27,16 17, 60 16,24
2014 165 17 70 11 18 49 2 527 27,7 30,4 19,5 18,3
2015 300 30 173 15 19 63 4 916 28,9 32,4 21,1 17,2













Fonte: Elaborado com base nos anuários estatísticos do INE (2016, 2015, 2014) 
 
De acordo com a tabela 4, verifica-se que o número de estabelecimentos na 
Região Centro apresenta um crescimento ao longo dos anos, assim como a capacidade de 
alojamento. De acordo com a classificação de Turismo no espaço rural, as Casas de 
campo apresentam um crescimento mais acentuado relativamente às outras modalidades 
dentro da mesma classificação. Pode também concluir-se que existe um maior 
aparecimento de estabelecimentos em Turismo no espaço rural do que em Turismo de 
habitação.  
No caso do concelho de Águeda, o número de estabelecimentos e a capacidade de 
alojamento apresentam-se igualmente através dos anuários estatísticos relativos aos anos 
de 2015, 2014 e 2013.  
 
Tabela 5 – Oferta do Concelho de Águeda 
 
Fonte: Elaborado com base nos anuários estatísticos da Região Centro do INE (2016, 
2015, 2014) 
 
De acordo com a tabela 5, verifica-se que o número de estabelecimentos é 
reduzido, com um total de seis estabelecimentos e apenas se regista um estabelecimento 
de Turismo no espaço rural / Turismo de habitação. Contudo, tanto os agentes locais 
como os potenciais clientes entrevistados consideram insuficientes os alojamentos 
turísticos atrativos como referem nas entrevistas: “Acho que não. Pelo menos não se vê 
muitos e o que se pode ter também não é rural.” (PC8) e “Sinceramente, Não! Acho que 
Águeda tem muito para oferecer e neste momento, não dispõe de alojamentos turísticos 
suficientes para os clientes que temos.” (VR). 
Ao contrário da tendência de crescimento da Região Centro, no concelho de 
Águeda a capacidade de alojamento tem diminuido em relação ao ano de 2013 e o 
número de estabelecimentos mantem-se inalterado. Por fim, é observável que os hóteis 
representam o maior número de estabelecimentos em relação às outras modalidades de 
alojamento.  
Total Hotelaria Alojamento Local
Turismo no espaço 
Rural e Turismo 
de Habitação
2013 6 2 4 0 316 17,46
2014 6 4 2 0 304 18,4
2015 6 4 1 1 310 20,6
Número de Estabelecimentos








A taxa de ocupação-cama do concelho de Águeda representativa de todas as 
modalidades de alojamento no ano de 2015 é de 20,6%. Neste sentido, verifica-se um 
crescimento da taxa de ocupação ao longo dos anos.  
4.3.2 Procura 
 
Os dados recolhidos para a caracterização da procura resultam da informação 
constante nos anuários estatísticos do Instituto Nacional de Estatísticas (INE) dos anos de 
2016, 2015 e 2014, que dizem respeito à Região Centro utilizando-se como indicadores: 
número de hóspedes, dormidas e duração da estada nos anos de 2015, 2014 e 2013. A 





Tabela 6 – Procura da Região Centro 
 
Fonte: Elaborado com base nos anuários estatísticos da Região Centro do INE (2016, 2015, 2014) 
 
Na tabela 6, verifica-se que o número de hóspedes tem vindo a aumentar de uma maneira geral. Regista-se um maior número de 
hóspedes nos hóteis, apesar de ocorrer um crescimento mais acentuado de hóspedes no ano 2015 em relação aos anos anteriores, no Turismo 
no espaço rural / Turismo de habitação. 
Quanto ao número de dormidas, é observável o aumento do número de dormidas de ano para ano em todas as modalidades de 
alojamento, sendo que as dormidas em maior número ocorrem nos hóteis.  
A duração média da estada é de 1,8 no total para todas as modalidades de hospedagem. Contudo, verifica-se que a maior duração 
ocorre no Turismo no espaço rural / Turismo de habitação com uma média de duas noites no ano 2015.  





















espaço rural e 
Turismo de 
habitação
2013 2 241 208 1 843 634 335 970 61 604 4 022 416 3 359 991 542 382 121 043 1,79 1,82 1,61 1,96
2014 2 498 106 2 067 502 355 076 75 528 4 486 949 3 747 959 593 474 145 516 1,8 1,8 1,7 1,9
2015 2 879 206 2 331 654 414 495 133 257 5 058 446 4 086 584 704 541 267 321 1,8 1,8 1,7 2,0







Tabela 7 – Procura do concelho de Águeda 
 




















espaço rural e 
Turismo de 
habitação
2013 11 635 ... ... 0 18 904 ... ... 0 1,62 ... ... 0
2014 12 722 ... ... 0 20 186 ... ... 0 1,6 ... ... 0
2015 14 981 ... ... ... 23 702 ... ... ... 1,6 ... ... ...
*(...) - Dados não disponíveis 
Ano




De acordo com a tabela 7, verifica-se o aumento do número de hóspedes e 
dormidas no concelho de Águeda de ano para ano de todas as tipologias. A duração média 
da estada de todas as modalidades de alojamento mantem-se desde 2013 em 1,6 noites. 
 
4.3.3 Perfil dos Turistas  
 
Apesar de antigo, o estudo da caracterização do Turismo no espaço rural (TER) e 
Turismo de natureza (TN) em Portugal, permite retirar algumas conclusões relativamente 
ao perfil dos turistas (IESE, 2008).  
Segundo o estudo, os turistas, normalmente, são residentes, encontram-se numa 
faixa etária entre os 25 e os 44 anos, com estabilidade financeira e habilitações superiores 
(IESE, 2008). Por outro lado, os agentes de oferta turística entrevistados, referem que os 
clientes pertencem a uma faixa etária mais envelhecida e com poder de compra. Tendo 
como exemplo o excerto do restaurante Seabra: “Entre os 30 e poucos. Mesmo mais a 
partir dos 40 até aos 90.” (RS) No entanto, o perfil dos potenciais clientes entrevistados 
remete para uma faixa etária a partir dos 20 anos (Tabela 2). 
 Relativamente à organização da viagem, este estudo refere que a envolvência 
territorial (descoberta da região e localização da unidade TER/TN) e o carácter rural do 
sítio (contacto com a natureza e tipologia do edifício) são os principais motivos de viagem 
e escolha do alojamento (IESE, 2008). Conforme os resultados obtidos na análise aos 
potenciais clientes, como, por exemplo, os excertos: “os critérios que eu utilizo são o apelo 
da envolvência, da paisagem, do local, preços e também a oportunidade e curiosidade” 
(PC3); “Gosto de conhecer novos povos, novas culturas, ver coisas diferentes” (PC10) e 
“Conhecer um local diferente, descansar e acima de tudo, namorar” (PC2). 
Neste sentido, os turistas TER e TN organizam a própria viagem através da 
internet; fazem a escolha de estabelecimentos com recurso aos meios de comunicação 
(redes sociais, websites, booking, entre outros); e através do aconselhamento de outros, 
conjunto que apresenta cerca de 75% das formas escolhidas (IESE, 2008).  
Em conformidade com as estatísticas do Turismo em Portugal para o ano 2016, o 
recurso a marcação direta, sem intermediações tem uma expressão de 23,1% e as agências 




em 71% dos casos não existiu marcação prévia de transporte, alojamento ou alimentação 
(INE, 2017).  
No que diz respeito a deslocações, em Portugal, o “automóvel próprio” foi utilizado 
em 88,5% em 2016 (INE, 2017). Neste ponto de vista, também o estudo de caracterização 
TER/TN em Portugal e os potenciais clientes entrevistados apontam o veículo próprio 
como o meio de transporte mais utilizado para viajar. 
Por fim, o estudo do TER e TN (2008) evidencia que a sazonalidade ocorre nos 
meses de verão e épocas festivas. Dados semelhantes foram recolhidos nas entrevistas 
exploratórias aos agentes de oferta turística e potenciais clientes relativamente ao concelho 
de Águeda, como se pode verificar no excerto da entrevista realizada ao restaurante 
Varanda do Rio: “Nós temos aqui a época alta que é em junho, julho e agosto.” (VR) e a 
um potencial cliente com o excerto: “junho, julho, agosto.” (PC7).  
Em termos estatísticos, os dados do Turismo em Portugal para o ano 2016 
apresentam uma evolução com a realização 18,2 milhões de viagens em território nacional 
(INE, 2017).  
  Ainda assim, os potenciais clientes indicam as razões económicas como principal 
entrave à realização de atividades, como viajar, entre outras. Exemplo disso são os 
excertos: “Talvez a falta de tempo e por vezes custos elevados de certas épocas tendo em 
conta alojamento, alimentação e o transporte.” (PC1) e “É realmente a época em que as 
férias calham ou não. Tirando o facto de às vezes poder aproveitar um fim de semana 
alargado ou não. Só posso fazer viagens quando estou de férias, porque trabalho numa 
fábrica” (PC3) e também “Essencialmente, monetária” (PC9). 
No que se refere a atividades realizadas no meio rural, os entrevistados apontam as 
atividades de lazer como caminhadas, campismo, exploração da natureza, piqueniques, 
atividades tradicionais, entre outras (Tabela 8). As atividades mais procuradas são: a 
caminhada, atividades de natureza e desporto. 
 










Desportos ao ar livre Música
Ciclismo Zumba
Mergulho Aérobica







Fonte: Elaborado com base na análise das entrevistas exploratórias dos potenciais clientes 
No entanto, as atividades desenvolvidas no concelho de Águeda são consideradas 
insuficientes pelos entrevistados, dado que acontecem praticamente na época alta. Como é 
referido pelo potencial cliente no excerto: “Iniciativa, estabelecimentos de turismo rural 
que pudessem dinamizar a cidade o ano inteiro e não apenas em três períodos” (PC2). É 
também referido nas várias entrevistas a falta de aposta no turismo rural, quer em 
estabelecimentos, quer em atividades. Como é referido, por exemplo, pelo potencial cliente 
no excerto: “Acho que não. Pelo menos, não se vê muitos e o que se pode ter também não 
é rural” (PC8). A necessidade de melhoria de infraestruturas, equipamentos e serviços 
existentes também é evidente como é referido pelo potencial cliente, no exerto: “Depende 
do que se pretende. Se quiseres qualquer coisa relacionada com a natureza... acho que não, 
em Águeda ainda não temos neste momento.” (PC1) e de acordo com o Bar Lampião no 
excerto: “Eu acho que não, tem de melhorar um bocado. Já melhorou muito, mas neste 
momento acho que ainda tem de melhorar.” (BL). 
 
4.4 Concorrência  
 
A Região Centro conta no ano de 2015 com um total de 237 estabelecimentos de 
turismo no espaço rural e 173 casas de campo (Tabela 4). Contudo, Águeda apresenta nas 
estatísticas de 2015, apenas um estabelecimento de turismo no espaço rural / turismo de 
habitação (Tabela 5). 
Dado o número reduzido de estabelecimentos de turismo no espaço rural / turismo de 
habitação para análise da concorrência de preços no concelho de Águeda, procedeu-se 
também ao levantamento de estabelecimentos semelhantes ao projeto em Sever do Vouga. 
Os critérios de seleção definidos para a análise da concorrência basearam-se na tipologia 
de empreendimentos turísticos de Turismo rural na modalidade de hospedagem “Casas de 
Campo” que se situam no concelho de Águeda para os principais concorrentes e Sever do 




As características dos empreendimentos, os valores praticados, os meios de 
comunicação e reserva, assim como as atividades são os indicadores utilizados para 
recolha de informação que permitem retirar algumas conclusões interessantes. 
 É importante também referir que de acordo com a legislação relativamente aos 
empreendimentos turísticos na modalidade casas de campo, os requisitos referem 
dimensões para as diversas áreas que constituem cada casa e é possível o aumento de duas 
camas-extra por casa. Também o número de unidades de alojamento das casas de campo 
pode vir a aumentar, segundo o Decreto-lei nº. 15/2014, que determina que as casas de 
campo se poderão estender até um limite de 10 unidades de alojamento, o que permite 
aferir também o número máximo de hóspedes por empreendimento e a possibilidade de 
crescimento da concorrência no decorrer do tempo.  
Para uma boa estratégia, é também necessário identificar os principais concorrentes do 
projeto, percecionando as características dos seus serviços, infraestruturas e equipamentos 
que oferecem, bem como a sua localização e preços praticados. 
Deste modo, apresentam-se seguidamente, aqueles que se considera serem os principais 
concorrentes do projeto por constituirem projetos com a modalidade de “Casa de Campo” 
e ofertas semelhantes no concelho de Águeda e Sever do Vouga. 
A tabela a seguir, apresenta os dados recolhidos relativamente aos principais 

















Tabela 9 – Principais concorrentes de Sever do Vouga 
 













Casa da Tulha é composta por 
cinco apartamentos totalmente 
equipados e autónomos. Dois 
apartamentos são de tipologia T2 
e três apartamentos são de 
tipologia T1. A Casa da Tulha 
dispõe ainda de áreas comuns 
acolhedoras e confortáveis: uma 
receção, um salão comum com 
uma imponente lareira e um 
pequeno bar, um terraço com 
mobiliário de jardim e barbecue. 
Casas da Seara são compostas 
por cinco apartamentos de 
tipologia T1 e uma suite 
independente. As áreas comuns 
são uma sala de convívio 
comum, os vários terraços, a 
churrasqueira e área de 


















Casa da Eira: é um duplex com 
1 quarto, tendo no rés do chão 
uma kitchenete e uma sala. 
Casa do Pátio: Um quarto 
duplo com casa de banho 
privativa, sala e kitchenette, 
totalmente equipadas.
Facebook; Rentalia; 
Homeway; Air bnb; 
Booking; Vimeo 
Montanhas Mágicas






O alojamento, em casas 
individuais e independentes, 
construídas em alvenaria de 
pedra. Estúdio dúplex - 23 m2: 
cama de casal, kitchenette, wc 















O empreendimento é composto 
por quatro casas de campo 
autónomas e a casa de campo 













O Villa Redouça dispõe de 
apartamentos com 1 e 2 quartos, 
num pequeno condomínio. 
Dispõe de uma banheira de 
hidromassagem exterior, sauna e 
um centro de fitness no local. 
Cada acomodação do Villa 
Redouça inclui uma kitchenette 
totalmente equipada e ar 
condicionado e salamandras para 













A Herdade dos Canastros 
apresenta acomodações com 
uma área de estar e uma 
cozinha. Estão disponíveis 
acesso Wi-Fi gratuito em toda a 
propriedade e estacionamento 






Fonte: Elaborado com base nos websites dos empreendimentos referidos na tabela 
 
A análise da tabela 9 permite retirar algumas conclusões que poderão ajudar na tomada 
de decisão quanto à definição de preços e características do produto do projeto a 
desenvolver.  
De acordo com os dados recolhidos, verifica-se que todos os empreendimentos 
turísticos têm website e os meios de comunicação e reserva mais utilizados são: as redes 
sociais (Facebook e Instagram) e plataformas como o Booking, Trivago e Airbnb, entre 
outros. Relativamente às atividades complementares dos empreendimentos, estas 
direcionam-se para os pontos de interesse locais, como os percursos pedestres, gastronomia 
e atividades agrícolas. É, também, notável, o investimento em serviços diferenciadores nos 
empreendimentos para garantir a permanência dos hóspedes, nomeadamente, a 
implementação do ginásio, sauna e organização de eventos. Existem também outras 
iniciativas, com objetivo de captar mais clientes, como por exemplo, o caso da 
Vougaldeias, com a criação de pacotes promocionais românticos e pacotes envolvendo 
workshops esporádicos.   
Para análise dos principais concorrentes, foram identificados os estabelecimentos 
existentes no concelho de Águeda registados no portal da Câmara Municipal de Águeda na 
categoria de turismo no espaço rural. Este portal reconhece como casas de campo os 



















Tabela 10 – Principais concorrentes de Águeda 
Fonte: Elaborado com base nos websites dos empreendimentos referidos na tabela 
 
De acordo com os dados apresentados na tabela 10, verifica-se que estes 
empreendimentos turísticos têm igualmente Website e os meios de comunicação e reserva 
são semelhantes aos da concorrência indireta, dando especial atenção à forma de contacto 
que é normalmente efetuada por três vias: telefónica, diretamente e através de reserva 
online. 
Nome Website Localização Tipologia
Meios de 
divulgação











Unidade de alojamento - Quarto 
do loiceiro (Cama de casal, 
Aquecimento, sofá com zona de 
leitura, roupeiro e cómoda); 
Quarto do tear (3 camas de 
solteiro, aquecimento); Quarto do 
Postigo (Cama de casal, 
Aquecimento, janela velux, 
roupeiro e cómoda); Sala (LCD 
C/satélite, PS2 C/ jogos, colunas 
de som), Cozinha (Microondas; 
Máquina de café; chaleira; Placa 
Vitrocerâmica; Forno; Frigorífico; 
Grelhadora; Torradeira) e pátio 










Trilhos pedestre de 
Lourizela; Desafios, 
desporto e aventura; 
Moinhos abertos;
via telefone, email; 








As Casas do Espigueiro são um 
conjunto turístico que resulta da 
recuperação de edificações 
antigas. O conjunto compreende 3 
habitações de tipologia T1 e uma 
habitação de tipologia T2.Às 
habitações mais pequenas foi 
atribuído o nome da cor que as 
distingue: Casa Verde, Casa Azul, 
Casa Vermelha. A habitação 
maior chama-se Casa Grande em 








Oficinas (leitura; Escrita; 
Pintura; Manualidades); 
Biblioteca e Videoteca; 
Retiros (yoga e 
meditação); Encontros 
Temáticos (Arqueologia 
local; Flora Local; 
Astronomia; Artes; 
Culinária e Jardinagem) 
via telefone, email; 





Quanto às atividades complementares, a Casa do Páteo apresenta apenas atividades 
meramente informativas de ações que ocorrem localmente, como festas (festa do leitão), 
atividades de cariz agrícola “desfolhada”, percursos pedestres, visitação a moinhos, 
workshops, entre outras. Contudo, verifica-se a criação de vouchers, descontos criados pela 
própria unidade de alojamento para a pernoita no local.  
Por outro lado, as Casas do Espigueiro para além das atividades informativas, 
apresentam atividades específicas do empreendimento, como jogos tradicionais, oficinas, 
retiros, encontros temáticos, entre outros. 
No que diz respeito aos preços praticados nos empreendimentos turísticos concorrentes, 
estes variam de acordo com as promoções dos motores de reserva, como o Booking.com, 
Toprural, Airbnb, entre outros.  
Na tabela seguinte, apresentam-se os preços dos principais concorrentes, identificados 
através dos websites de cada um dos empreendimentos / Casas de Campo, onde é 
observável a diferenciação de preços mediante a época baixa e alta; número de pessoas e 
características da casa. 
 
















Concorrência Direta Concorrência Indireta
Casa do Páteo Vougaldeias
Casas do Espigueiro Casa da Tulha e Casa da Seara Época Alta Época Baixa
Camas-extra Noite 45/90€ 40/80€
Casa Grande Época Alta Época Baixa Semana 280/560€ 250/500€
2/3/4 Pessoas 130 € 120 € Quinzena 560/1120€ 500/1000€
5 Pessoas 135 € 125 €
6 Pessoas 140 € 130 € Casa da Eira
Casa Verde Época Alta Época Baixa Noite
2 pessoas 70 € 60 € Semana
3 pessoas 75 € 65 € Quinzena
4 pessoas 80 € 70 € Casa do Pátio
Casa Azul Época Alta Época Baixa Noite
2 pessoas 70 € 60 € Semana
3 pessoas 75 € 65 € Quinzena
4 pessoas 80 € 70 €
Casa Vermelha Época Alta Época Baixa Noite
2 pessoas 70 € 60 € 2 pessoas
3 pessoas 75 € 65 €
4 pessoas 80 € 70 € 2 pessoas Época Alta Época Baixa
Casa Fátima 75 € 50 €




























Pequeno Almoço - 5€
Preço 








Fonte: Preços referidos com base nos Websites dos empreendimentos turísticos 
referidos 
 
Por fim, numa breve análise aos preços praticados pelos principais concorrentes de 
Águeda e Sever do Vouga, verificam-se mais ou menos os mesmos preços, embora no 
concelho de Águeda a estadia seja ligeiramente mais cara. Em relação à estratégia de 
preços, a concorrência direta estipula o preço mediante o número de pessoas por noite e 
casa completa. Enquanto os principais concorrentes de Sever do Vouga têm em atenção as 



































Capítulo V – Caracterização do Projeto 
 
5.1 Infraestruturas e Equipamentos Existentes 
 
A área pretendida para a implementação do projeto inclui cinco edifícios numa fase 
inicial de recuperação, na qual se procurou manter a arquitetura, paralelamente à 
reconstituição das ruínas de alguns edifícios anexos, dos quais resulta um moinho, uma 
casa moinho, uma casa de armazenamento de gado, outra de armazenamento de 
milho/farinha e outra de arrumações. Quanto à utilização das casas, três destas casas serão 
utilizadas para alojamento, uma para visitação do moinho e a outra será uma casa de “área 
comum” a todos designada de Taberna dos Moleiros que servirá de apoio ao alojamento e 
entretenimento com abertura para os visitantes (não hóspedes) que queiram usufruir do 
local.  
O terreno tem uma área de cerca de sete hectares. Atualmente, o acesso de carro é 
possível através de caminhos rurais até às casas, embora se verifique a necessidade de 
contacto com as autarquias para o melhoramento das condições existentes. Verifica-se 
também a necessidade de fazer ligações à rede elétrica e rede pública de saneamento. 
Como não existe nenhuma das duas, será necessária a instalação de sistemas alternativos. 
 
 
Figura 4 – Casa Moleira (casa dos moinhos) 
Fonte: Elaboração Própria 
 
Em termos de alojamento, existe a casa de moinhos, considerada a casa principal que 
será denominada de Casa Moleira. Trata-se de um loft, edíficio que anteriormente servia de 
habitação de moleiros, e que ao mesmo tempo era o local de moagem do milho. Tem na 
sua génese um forno de lenha antigo que servia para o fabrico do pão e outros alimentos, 





Figura 5 – Casa das Levadas (casa de arrumações) 
Fonte: Elaboração Própria 
 
A segunda casa é também um loft, mais pequena que a Casa Moleira, e em tempos 
servia de casa de arrumações, pelo que terá o nome de Casa das Levadas dado o seu 
enquadramento com o rio. 
 
 
Figura 6 – Casa da Farinha (casa de armazenamento do milho e farinha) 
Fonte: Elaboração Própria 
 
 A terceira e última casa para alojamento é a Casa da Farinha, e este nome surge devido 
ao propósito da casa que servia de armazenamento de milho e farinha resultante da 






Figura 7 – Moinho (visitação ao moinho) 
Fonte: Elaboração Própria 
 
As outras duas casas, como referidas anteriormente, uma servirá de visitação ao moinho 
e atividades inerentes, uma vez que tem licença para a atividade de moagem.  
 
 
Figura 8 – Taberna dos Moleiros (casa de armazenamento de animais) 
Fonte: Elaboração Própria 
 
A outra casa, denominada de Taberna dos Moleiros será um espaço comum a todos 
(hóspedes e não hóspedes), que inclui a receção, serviço de bar, petiscos/refeições ligeiras, 
local de pequenos-almoços, troca de ideias e entretenimento, com a possibilidade de 
eventos com acústica soft. 
 
5.2 Projeto a desenvolver 
 
 O turismo rural assume-se como um “produto de excelência” em Portugal, responsável 
pela atração de turistas nacionais e internacionais. No entanto, o forte do turismo ainda se 




O mesmo acontece na cidade de Águeda, em que se verifica uma concentração 
crescente de turistas e atividades no centro da cidade em épocas do ano específicas e 
associadas com o sol.  
Sendo amplamente conhecidos e reconhecidos os impactos que um turismo de massas 
acarreta, pretende-se complementar o turismo que atualmente caracteriza o concelho de 
Águeda com um turismo alternativo, o turimo rural. 
 O turismo rural permite uma dispersão temporal e geográfica de turistas, focando-se 
essencialmente na sustentabilidade dos locais, através da recuperação e preservação dos 
recursos naturais intrínsecos, ao mesmo tempo, que garante a viabilidade económica, 
ambiental e social do local.  
Como objetivo deste projeto pretende-se desenvolver um empreendimento turístico de 
turismo no espaço rural, iniciando-se pela requalificação do património molinógico e 
edíficios anexos de cariz agrícola para alojamento e atividades complementares. 
Para garantir a sustentabilidade local, o desenvolvimento ocorre mediante a colaboração 
e cooperação com outras atividades económicas e entidades locais, revelando-se um 
projeto dinâmico e inovador no local onde se insere.  
Centrando-se, na responsabilidade ambiental, pretende-se, não só preservar os recursos 
naturais, como garantir uma utilização eficiente dos mesmos. Neste sentido, também se 
inserem as atividades de natureza com a vertente de sensibilização ambiental. 
No que se refere à zona envolvente, existe acesso livre ao rio, onde os turistas podem 
usufruir do local com bastante privacidade dada a distância à comunidade local. Também 
podem realizar o percurso pedestre local, piqueniques, contemplação, percorrer os outros 
pontos de interesse desta linha de água, tais como o parque da garganta, um elemento que 
foi alvo de requalificação após uma ação de orçamento participativo. Serão igualmente 
facultadas informações sobre alguns pontos de interesse que poderão ser visitados nas 
redondezas, como, por exemplo, o museu das memórias que se encontra na Casa do Povo 
de Valongo do Vouga, o museu ferroviário de Macinhata do Vouga, a Estação 
Arqueológica do Cabeço do Vouga, a maior lagoa da península ibérica (muito rica em 










O produto é um empreendimento turístico em espaço rural classificado em Casas de 
Campo.  
O terreno do projeto localiza-se junto ao rio Marnel, inserido num meio florestal com 
uma área de cerca de sete hectares que se carateriza pela conservação e recuperação de um 
ambiente bucólico em contraste com os terrenos em redor. Este produto resulta da 
funcionalidade a dar a cinco edifícios numa fase inicial de reabilitação, entre eles, casas e 
moinho, em complemento com atividades que serão desenvolvidas em parceria. De acordo 
com o estágio realizado na Vougaldeias, a gestão do empreendimento terá em conta 
algumas atividades e meios de atuação semelhantes. 
A oferta de alojamento é de três casas que estarão equipadas de maneira a proporcionar 
todo o conforto necessário (Anexo 1). As tipologias da Casa Moleira e Casa das Levadas 
são Loft. A Casa Moleira possui um quarto duplo e uma cama de casal, sala de estar com 
salamandra e ar condicionado, WC privativo com banheira e cozinha equipada. Assim 
como a Casa das Levadas, que apenas difere nas dimensões e o WC é privativo mas com 
chuveiro, havendo mais alguns equipamentos diferenciados o que justificará a distinção de 
preços. Acrescenta-se que o número de camas pode aumentar, existindo sempre a 
possibilidade de acrescentar até duas camas-extra por casa.  
A Casa da Farinha é de pequena dimensão, apenas compreende um quarto duplo com 
duas camas individuais, Wc privativo e kitchenette, equipada com ar condicionado, o que 
impossibilita o acréscimo de camas-extra.  
O moinho servirá de visitação tanto para os hóspedes, como para não hóspedes que 
passem no percurso pedestre “Trilho das Levadas”. Também neste sentido, a Taberna dos 
Moleiros será aberta a todos os clientes (hóspedes) e não hóspedes no empreendimento 
turístico. Em complemento ao alojamento, a Taberna dos Moleiros (Anexo 1), permitirá a 
realização de eventos, receção dos hóspedes, serviço de bar e petiscos/refeições ligeiras e 
onde os hóspedes podem também tomar o pequeno almoço. De forma a evitar 
desperdícios, o pequeno-almoço será servido em forma de bufê ou pedido prévio por carta, 
consoante os níveis de ocupação. 
A decoração do interior das habitações estará inserida no contexto do empreendimento 
turístico dando-se primazia ao rústico, antigo, recuperado e amigo do ambiente. Todos os 
alojamentos serão distintos em termos de decoração e recheio que os compõe. As unidades 




De acordo com as entrevistas exploratórias realizadas, quer aos agentes locais quer aos 
potenciais clientes, verifica-se que, na maioria, os turistas em visita ao local são de origem 
nacional. Por esta razão, o produto será direcionado para os clientes nacionais.  
Da mesma forma, o empreendimento dará abertura quer a indivíduos ou grupos para 
estada, uma vez que se concluiu através das entrevistas que é assim que os turistas são 
recebidos e viajam. As motivações dos clientes para viajar são de uma forma geral com 
intuito de descobrir novos locais, obter experiências e descansar, como se pode analisar nas 
entrevistas (Apêndice D e E). 
Uma vez que se trata de uma empresa de pequena dimensão, a estratégia é criar 
experiências plenas e aumentar o volume de vendas. Assim, os agentes locais entrevistados 
serão potenciais parceiros do projeto e serão responsáveis por algumas das atividades 
complementares e serviços externos, desde atividades de relaxamento e massagens, 
trekking, atividades de outdoor, animação e eventos, e serviços de lavandaria e restauração. 
Ou seja, atividades também mencionadas pelos potenciais clientes nas entrevistas dadas, 
informação igualmente complementada através dos resultados do estudo de caracterização 
do turismo no espaço rural e turismo de natureza em Portugal (IESE, 2008). Estas parcerias 
são importantes para envolver a população com o projeto e serão igualmente fundamentais 
para a sustentabilidade do local. 
Para além das atividades em parceria, também poderão surgir outras, nomeadamente, no 
que diz respeito a formações, oficinas e eventos de cariz ambiental e agrícola. Assim como 
atividades relacionadas com os moinhos, envolvente e a sua visitação, que incluem, para 
além dos hóspedes, possíveis interessados.  
No futuro, poderão surgir áreas de campismo ou glamping, uma vez que existe espaço 





Inicialmente, a estratégia de preço baseia-se na análise dos preços praticados pelos 
principais concorrentes de Águeda (tabela 10) e principais concorrentes de Sever do Vouga 
(tabela 9) que se traduz no cálculo da média dos preços praticados consoante a época alta e 
época baixa (tabela 12), que serve como base para a definição do preço das casas do 











Fonte: Elaboração Própria 
 
Após o cálculo dos preços médios da concorrência, é possível estipular os preços 
médios para o projeto (Tabela 13). Posteriormente, será interessante diferenciar os preços 
mediante a época alta e época baixa para maior captação dos clientes na época de menor 
afluência e estabilidade na época de maior afluência de clientes. Esta diferenciação é 
possível dado que de acordo com as entrevistas exploratórias, dados estatísticos do INE 
(2017) relativamente ao concelho de Águeda consideram que a época alta corresponde aos 
meses de verão (de junho a agosto) e dias festivos e a época baixa aos restantes meses. 
 



















Fonte: Elaboração Própria 
 
Média por Noite (2 
pessoas)
Preços
Época Baixa 62,00 €
Época Alta 71,92 €
Nome
Preço por 2 noite 
+ Pequeno almoço
Casa Moleira (loft) 70 €
Casa das Levadas (loft) 60 €
Casa da Farinha 50 €
Cama-extra 10 €
Preços médios dos Moinhos do Ribeiro
Individual















Quarto duplo; sala 












Dada a introdução do projeto no mercado, é necessária uma campanha de comunicação 
forte para que haja conhecimento do produto comercializado. As campanhas de 
comunicação são essenciais para criar e manter a imagem da empresa positiva, por isso a 
aposta deve começar pela divulgação da empresa e dos seus serviços. A comunicação da 
empresa e dos serviços vai ser feita a nível nacional tendo em conta que a maioria dos 
turistas, de acordo com os dados estatísticos do concelho de Águeda, agentes locais 
entrevistados e potenciais clientes entrevistados, são nacionais. 
Inicialmente, antes do lançamento do empreendimento, ou seja, durante o 
desenvolvimento do projeto no terreno, o objetivo é dar a conhecer às entidades, orgãos 
locais e turistas nacionais os aspetos essenciais do projeto, nome, logótipo, slogan e a 
localização. Valorizam-se, neste sentido, as ferramentas gratuitas, nomeadamente, as redes 
sociais como o Facebook e Instagram para criação da página de rede social do 
empreendimento. Através desta página de rede social será possível criar uma rede de 
contactos que potenciem a divulgação do empreendimento com a partilha de conteúdo, 
onde se aproveitará para apresentar os recursos humanos, a área de atividade, quais os 
serviços prestados e serviços complementares.  
A escolha destes meios de comunicação iniciais inclui uma análise das plataformas de 
comunicação e reserva, desenvolvida no estágio, e a análise da concorrência direta e 
indireta ao projeto, sendo as redes sociais os meios de divulgação mais utilizados, 
nomeadamente, o Facebook e Instagram e outras plataformas de reserva como o Booking, 
Tripadvisor, Trivago e o Google.  
Por outro lado, também o passa palavra e o contacto telefónico são tidos em conta, dado 
que os potenciais clientes apontam estes meios como utilizados para contacto e reserva, 
para além dos meios anteriormente referidos. 
O pré-lançamento do empreendimento será divulgado através da internet (redes sociais) 
e com a criação de flyers para divulgar junto dos parceiros e entidades com influência na 
região ou em contacto com turistas (Posto de turismo de Águeda, restaurantes regionais, 
Turismo Centro e Turismo de Portugal) e orgãos de poder local como a Câmara Municipal 
de Águeda e Junta de Freguesia de Valongo do Vouga. 
 Por outro lado, a criação de uma parceria com operadores turísticos e agências de 




captar turistas para o alojamento, sendo que a escolha destes exemplos prende-se com o 
facto de estarem representadas no concelho de Águeda.  
A criação do website é também uma ferramenta de promoção, para além de que poderá 
funcionar como plataforma de reservas e apresentação dos serviços existentes, sendo a 
utilização desta ferramenta considerada relevante tendo por base a experiência adquirida 
durante o estágio desenvolvido na Vougaldeias. 
Após a abertura, através de atividades, poderá haver o envolvimento do cliente com o 
projeto, quer através do apelo à natureza, quer através do bem-estar. Desta forma, a 
atratividade do empreendimento, boas práticas ambientais, assim como o efeito de 
curiosidade no cliente, poderão levá-lo à procura de mais informação, e potenciar à compra 
do serviço e satisfação. Também o fortalecimento das relações com as agências de viagens 
e incentivo aos operadores turísticos devem ser tidos em conta. 
A longo prazo, é importante manter a imagem da empresa tanto com uma equipa 
dinâmica, como com serviços complementares de qualidade, e se possível aliar a imagem 
da empresa a boas causas sociais e ambientais.  
Em resumo, os canais de comunicação a utilizar são: a publicidade (através da internet e 
desdobráveis); as relações públicas (através do apoio a causas sociais e ambientais, 
formações, organização de eventos e workshops, entre outros); as promoções (através de 
concursos, passatempos, pacotes de viagem, aumento das margens de comercialização dos 
distribuidores, oferta de brindes, fidelização, entre outros); e o marketing direto (através do 
mailing com os inquéritos de satisfação e o web-mail com as newsletters, entre outras). 
Algumas das ideias/atividades para os canais de comunicação serão aproveitadas do 
estágio desenvolvido e da análise da concorrência.  
 
5.6 Procura Potencial 
 
De acordo com o cruzamento efetuado entre os dados estatísticos (INE, 2015), o estudo 
de caracterização do Turismo no espaço rural e Turismo de Natureza (IESE, 2008), assim 
como as entrevistas exploratórias realizadas, foi possível definir que o presente projeto se 
direciona a uma população de turistas e residentes de nacionalidade Portuguesa, numa 
faixa etária a partir dos 20 anos, que permanece pelo menos uma noite no alojamento e tem 
veículo próprio.  
As motivações da procura podem ser múltiplas, tendo em conta as atividades que 




lazer, recreio ou férias, fuga à rotina, descanso, escapadelas românticas, experiências, 
descoberta do local, entre outras. Sendo que as principais motivações de viagem e escolha 
do alojamento turístico dos turistas de acordo com turismo no espaço rural e turismo de 





Capítulo VI – Projeto de Investimento e Viabilidade Económica 
 
Um projeto de investimento relaciona-se, entre, outros fatores, com o investimento, o 
horizonte temporal e fluxos benefícios futuros esperados, as condições de financiamento 
do investimento, entre outras informações a ter em consideração para atingir os objetivos 
pretendidos com o projeto (Soares et al., 2015), especificamente no projeto de exploração 
dos Moinhos do Ribeiro. Consideram-se desta forma, principalmente, os recursos físicos 
(infraestruturas e equipamentos), recursos humanos (colaboradores) e recursos financeiros 
(capital próprio e capital alheio) necessários para a concretização do projeto. 
Neste capítulo são apresentados os quadros resumo que contêm as informações relativas 
à análise da viabilidade económico-financeira do projeto, com dados referentes aos 
pressupostos gerais; investimento; financiamento; receitas/rendimentos; custos; e critérios 
de avaliação.  
A base que sustenta esta análise resulta da recolha de dados realizados ao longo do 
projeto, nomeadamente, as entrevistas exploratórias, a análise de concorrência (em relação 
ao desenvolvimento do projeto), dados estatísticos do Instituto Nacional de Estatística e 
Banco de Portugal, bem como, a legislação em vigor. 
 
6.1 Pressupostos Gerais 
 
O horizonte temporal de análise do projeto é de 15 anos, justificado através do critério 
de vida económica, útil e contabilística dos ativos.  
Para a definição do preço do alojamento utilizaram-se os preços praticados por 
principais concorrentes de Águeda e Sever do Vouga (tal como já referido anteriormente), 
e através destes estabeleceu-se uma média de preços, com alguns valores diferenciados de 
acordo com as características de cada alojamento (Tabela 13).   
Para taxa de ocupação do alojamento, considerou-se a taxa de ocupação – cama global 
do Turismo em espaço rural e de habitação (20,3%) no ano de 2016 (INE, 2017). 
Considerou-se um prazo médio de recebimentos de zero meses, dado que o recebimento 
do produto/serviço acontece no momento em que é consumido, bem como um prazo médio 





A taxa de crescimento é de 2,9% para as quantidades vendidas, e foi estimada tendo 
como base as dormidas dos últimos 10 anos em Águeda (do ano de 2005 a 2015), de 
acordo com os anuários estatísticos da Região centro do INE (Apêndice L). 
A taxa de inflação é de 1,5 % de acordo com a previsão para o ano de 2019 do banco de 
Portugal e é tida como referência para o preço de venda (Banco de Portugal, 2017). 
 




















 O investimento inicial tem como objetivo constituir um conjunto de ativos que 
sustentam a prestação de serviços e atividade operacional. E, é esperado pelos investidores, 
que o fluxo de benefícios futuros (cash-flows) criados pelo projeto seja superior ao 
montante de investimento que temos de realizar para poder ter esses mesmos benefícios 
(Soares et al., 2015).  
O investimento inicial, as receitas e os custos podem ocorrer em momentos diferentes 
no tempo, uma vez que o investimento pode realizar-se no início do projeto, e as receitas e 
custos ocorrerão em diversos momentos ao longo do tempo futuro.  
O investimento tem associado um determinado tempo de execução, orçamento e 
algumas especificações (Tabela 15).  
Taxa de IVA 23%
Taxa de variação - Índice do Preço do Consumidor 
(média anual) 1,5%
Prazo médio de Recebimentos  (meses) 0
Prazo médio de Pagamentos  (meses) 0
Taxa de Ocupação - cama Global TER e TH (2016) 20,3%
Taxa de crescimento de vendas 2,9%
Taxa de Ocupação de Atividades 100%








Para a quantificação do investimento é necessária a recolha de informação que provém 
de variadas fontes. Exemplos disso são: os orçamentos da remodelação das casas (Anexo 
5), mobiliário (Anexo 6) e mobiliário de aquecimento (Anexo 7); gastos com a constituição 
da empresa (Apêndice G) e logótipo (Anexo 2); liçencas necessárias para a atividade de 
exploração do empreendimento (Anexo 19); trabalhos especializados como o orçamento do 
arquiteto (Anexo 3) e orçamento do contabilista (Anexo 4); computador e software de 
gestão (Anexo 9); equipamento de segurança e vigilância (Anexo 10); instalação de 
corrente elétrica subterrânea (Anexo 11); instalação do depósito de água (Anexo 11); 
bomba de calor (Anexo 11); livro de reclamações e placa de identificação (Apêndice H); ar 
condicionado (Anexo 10); equipamento eficiente, nomeadamente, as lâmpadas e redutores 
de caudal de água (Anexo 13).  
Estas informações foram recolhidas através de pedidos de orçamentos online; estimativa 
de compras nas lojas IKEA, Worten, Leroy Merlin, Continente, entre outras; sites de 
internet relativos à constituição da empresa na hora no Portal do Cidadão; e, por último, 




Tabela 15 – Investimento 
 







Constituição da Empresa 360,00 €                                                                                                                                           
Logótipo 500,00 €                                                                                                                                           
Livro de Reclamações 19,76 €                                                                                                          
Placa de Identificação 40,00 €                                                                                                          
Licenças 370,00 €                                                                                                        
Arquiteto 5 750,00 €                                                                                                      
Contabilista 145,00 €                                                                                                        
Casa Moleira 11 076,99 €                                                                                                    
Casa das Levadas 8 480,64 €                                                                                                      
Casa da Farinha 7 334,63 €                                                                                                      
Taberna dos Moleiros 8 904,54 €
Total de Remodelações 35 796,80 €
Mobiliário 15 277,53 €
Computador, Registadora e Software de Gestão 811,19 €                                                                                                        
 Equipamento de Segurança/Vigilância + Kit 
alojamento Local  (segurança) 
806,31 €                                                                                                        
Instalação de Corrente Elétrica Subterrânea 11 524,00 €                                                                                                    
Depósito de Água 2 795,00 €                                                                                                      
Fossa Sépticas 740,00 €                                                                                                        
Bomba de Calor 2 918,00 €                                                                                                      
Total de necessidades 17 977,00 €                                                                                                    
Ar Condicionado (4) 795,00 €                                                                                                        
Redutor de torneiras (8) 55,92 €
Redutor de Chuveiro (3) 84,15 €
Lâmpadas Eficientes 490,67 €                                                                                                        
Total de equipamento eficiente 630,74 €                                                                                                        
Total de Investimento 79 279,33 €                                                                                                    
 Investimento
Trabalhos Especializados
Casas - Remodelação + Mão de obra
Material de escritório
Segurança e Vigilância





6.3 Financiamento e Encargos Financeiros 
 
 A afetação de recursos é um elemento referido por Araújo (2003) como sendo realizada 
com o objetivo de obtenção de determinados benefícios em termos de rendibilidade. 
 Segundo Barros (2007), a rendibilidade relaciona-se com a capacidade de um projeto 
gerar rendimento líquido, ou seja, a relação entre o resultado gerado e os recursos 
utilizados na obtenção desse resultado.  
Para realizar a afetação de recursos a um determinado projeto de investimento é 
necessária a obtenção de fontes de financiamento.  
Como potencial fonte de financiamento para o presente projeto considerou-se a 
possibilidade de o projeto ser elegível no âmbito de uma candidatura a um subsídio ao 
investimento, inserida no Sistema de Incentivos ao Empreendedorismo e ao Emprego 
(SI2E), criado pela Portaria n.º 105/2017 de 10 de março no âmbito do Portugal 2020 e que 
pretende apoiar, de forma simplificada, pequenos investimentos empresariais de base local. 
O SI2E é gerido a nível local pelo GAL (Grupo de Ação Local) ADICES, Associação de 
Desenvolvimento Local, em articulação com os respetivos programas regionais dado que o 
investimento é inferior a 100 mil euros. O SI2E financia o projeto de investimento, através 
do Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional (FEDER) para as despesas previstas no 
n.º1 do artigo 10 da Portaria n.º 105/2017 de 10 de março, em 40%. E, a criação de um 
posto de trabalho é financiada pelo Fundo Social Europeu (FSE) a nove meses para 
contratos de trabalho que prevejam a criação do próprio emprego de acordo com o n.º 2 do 
artigo 10 da mesma portaria.  
Outras das fontes de financiamento para a realização do investimento inicial do projeto 
será assegurada com recurso a capitais alheios, na forma de empréstimo bancário (Anexo 
18) simulado na Cofidis com uma taxa de juro de 9,95%. O recurso a este tipo de 
financiamento implica encargos financeiros. 















Tabela 16 – Financiamento 
 
 
Fonte: Elaboração Própria 
 
6.4 Receitas  
 
A estimativa dos rendimentos gerados pelo projeto teve na sua base os produtos 
oferecidos pelo projeto, sendo que para cada produto ou serviço foi definida a quantidade 
média e o preço médio de vendas, bem como a taxa de ocupação que influenciará a 
quantidade de serviços prestados. 
A determinação das quantidades vendidas baseou-se na taxa de ocupação-cama global 
do Turismo em espaço rural e Turismo de habitação, que é de 20,3%, aberto todo o ano 
(365 dias).  
O preço por alojamento foi estipulado de acordo com a média dos preços da 
concorrência e diferenciação relativamente às características que cada alojamento 
apresenta.  
A Taberna dos Moleiros estará aberta 365 dias para os hóspedes uma vez que o pequeno 
almoço se encontra incluído na estadia e a área comum é para usufruto dos hóspedes. O 
consumo médio de 5€ por pessoa (na Taberna dos Moleiros) teve como referência o gasto 
médio por pessoa no Merkante caffé e restaurante Varanda do Rio em pestiscos e bebidas.  
A taxa de ocupação do referido espaço, de 60%, foi estabelecida tendo como referência 
as taxas de ocupação dos parceiros das atividades de saúde e bem-estar. Adicionalmente, 
Descrição N N+1 N+2 N+3 N+4
Empréstimos obtidos 50 000,00 € 40 000,00 € 30 000,00 € 20 000,00 € 10 000,00 €
Juro Anual 4 975,00 € 3 980,00 € 2 985,00 € 1 990,00 € 995,00 €
IS s/ Juro 49,75 € 39,80 € 29,85 € 19,90 € 9,95 €
Encargos Financeiros 4 975,00 € 3 980,00 € 2 985,00 € 1 990,00 € 995,00 €
Amortização de Capital 10 000,00 € 10 000,00 € 10 000,00 € 10 000,00 € 10 000,00 €
Capital em Dívida no Final do Ano 40 000,00 € 30 000,00 € 20 000,00 € 10 000,00 € 0,00 €
Investimento Total 79 279,33 €
Capital Próprio (CP) 15 000,00 € %CP 18,92%
Empréstimo (D) 50 000,00 € %D 63,07%
Subsídio (S) 31 711,73 € %S 40,00%
KCP 10%
KD 9,95%





uma vez que a Taberna dos Moleiros tem uma capacidade de 26 lugares, é possível dar 
abertura a pessoas de passagem (caminheiros) e interessados, para além dos hóspedes. Para 
este efeito, a Taberna dos Moleiros estará aberta ao público aos fins de semana (104 dias 
por ano), sendo que é possível captar para a Taberna dos Moleiros em média 15 pessoas 
por cada dia de fim de semana, de acordo com a estimativa da capacidade de captação do 
restaurante Varanda do Rio por dia.  
As camas-extra também fazem parte das receitas. A capacidade máxima é de quatro 
camas, duas por casa, sendo que não é possível instalar camas-extra na Casa da Farinha. A 
disponibilidade das camas-extra para venda ocorre nos 365 dias por ano. O preço por 
cama-extra é de 10€ de acordo com os preços da concorrência indireta. A taxa de ocupação 
das camas-extra tem como referência os possíveis clientes inquiridos nas entrevistas 
exploratórias realizadas, em que 60% dos possíveis clientes, normalmente, viajam em 
família. A quantidade vendida das camas-extra resulta do somatório dos hóspedes 
estimados para a Casa Moleira e Casa das Levadas, multiplicado por dois, que representa o 
número de pessoas a mais por casa, multiplicado pela taxa de ocupação. 
As atividades complementares (Apêndice J) prestadas resultam das parcerias 
estabelecidas e algumas atividades inerentes às características dos moinhos e zona 
envolvente. O preço médio é de 18,95€ por pessoa estabelecido com base nos preços 
adotados pelas parcerias e preços diferenciados como estratégia de introdução de 
atividades dinamizadas pelo empreendimento. As atividades apenas ocorrem de 15 em 15 
dias (26 dias por ano), ou por solicitação, e a capacidade máxima por grupo de atividades é 
de 10 pessoas, sendo que algumas destas atividades podem ser adquiridas a título 
individual. Se partirmos do pressuposto que as atividades quando realizadas têm 100% de 






Tabela 17 – Vendas Previsionais 
 
 
Fonte: Elaboração Própria 
 
N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5%
2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9% 2,9%
2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033
5 250 € 5 541,90 € 5 841 € 6 149 € 6 464 € 6 787 € 7 118 € 7 458 € 7 807 € 8 164 € 8 530 € 8 988 € 9 457 € 9 939 € 10 433 €
365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3%
70 € 71 € 72 € 73 € 74 € 75 € 77 € 78 € 79 € 80 € 81 € 82 € 84 € 85 € 86 €
75            78           81            84            87           90           93            96           99           102         105         109          113         117         121           
4 445,70 € 4 641,44 € 4 846 € 5 059 € 5 282 € 5 514 € 5 757 € 6 011 € 6 275 € 6 552 € 6 840 € 7 141 € 7 456 € 7 784 € 8 127 €
365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3%
60 € 61 € 62 € 63 € 64 € 65 € 66 € 67 € 68 € 69 € 70 € 71 € 72 € 73 € 74 €
74 76 78 81 83 85 88 90 93 96 98 101 104 107 110
3 705 € 3 868 € 4 038 € 4 216 € 4 402 € 4 595 € 4 798 € 5 009 € 5 229 € 5 460 € 5 700 € 5 951 € 6 213 € 6 487 € 6 772 €
365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3% 20,3%
50 € 51 € 52 € 52 € 53 € 54 € 55 € 55 € 56 € 57 € 58 € 59 € 60 € 61 € 62 €
74 76 78 81 83 85 88 90 93 96 98 101 104 107 110
13 400,45 € 14 051,21 € 14 725,34 € 15 423,71 € 16 147,20 € 16 896,74 € 17 673,30 € 18 477,87 € 19 311,49 € 20 175,25 € 21 070,28 € 22 080,19 € 23 126,23 € 24 209,72 € 25 332,02 €
Taxa de ocupação 
Casa Moleira + Pequeno almoço Incluído
Quantidade vendida
Quantidade Vendida máxima (dias)
Preço unitário por noite, 2 pessoas
Taxa de Crescimento das unidades vendidas 
Preço unitário por noite, 2 pessoas
Quantidade Vendida Máxima (dias)
Quantidade vendida
Casa das Levadas + Pequeno almoço Incluído
Casa da Farinha + Pequeno almoço Incluído
Taxa de Crescimento (Quantidade vendida)
Vendas 
Vendas Previsionais (15 anos)
Taxa de Inflação - variação média anual (Preço de venda)
Quantidade Vendida Máxima (dias)
Descrição
Taxa de Crescimento das unidades vendidas 




















N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
1 339 € 1 398 € 1 460 € 1 524 € 1 591 € 1 661 € 1 734 € 1 811 € 1 890 € 1 974 € 2 060 € 2 151 € 2 246 € 2 345 € 2 448 €
28 lugares
365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
5 € 5,08 € 5,15 € 5,23 € 5,31 € 5,39 € 5,47 € 5,55 € 5,63 € 5,72 € 5,80 € 5,89 € 5,98 € 6,07 € 6,16 €
60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60%
Quantidade vendida 268 275 283 291 300 308 317 326 336 345 355 365 376 386 397
4 680 € 4 886 € 5 101 € 5 326 € 5 560 € 5 805 € 6 061 € 6 328 € 6 606 € 6 897 € 7 201 € 7 518 € 7 849 € 8 194 € 8 555 €
104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104 104
5 € 5 € 5,2 € 5,2 € 5,3 € 5,4 € 5,5 € 5,5 € 5,6 € 5,7 € 5,8 € 5,9 € 6,0 € 6,1 € 6,2 €
60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60%
936 963 990 1019 1048 1078 1109 1140 1173 1206 1241 1276 1313 1350 1389
6 019 € 6 284 € 6 561 € 6 850 € 7 151 € 7 466 € 7 795 € 8 138 € 8 496 € 8 871 € 9 261 € 9 669 € 10 095 € 10 539 € 11 003 €
Vendas Previsionais (15 anos)
Descrição
Taberna dos Moleiros (Área Comum) Hóspedes 
Taxa de ocupação (com base na ocupação dos 
hóspedes na taberna)
Gasto Médio por pessoa (com base no Merkante caffé)
Capacidade da taberna
Quantidade Vendida máxima 
Quantidade vendida
Total da Taberna
Taberna dos Moleiros (Área Comum) Caminheiros
Quantidade Vendida máxima 
Gasto Médio por pessoa (com base no Merkante caffé)












Fonte: Elaboração Própria 
 
N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
1 789 € 1 851 € 1 913 € 1 976 € 2 039 € 2 104 € 2 169 € 2 235 € 2 302 € 2 370 € 2 439 € 2 521 € 2 603 € 2 687 € 2 772 €
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365 365
10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 € 10 €
60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60% 60%
179 185 191 198 204 210 217 224 230 237 244 252 260 269 277
1 789,14 € 1 851 € 1 913 € 1 976 € 2 039 € 2 104 € 2 169 € 2 235 € 2 302 € 2 370 € 2 439 € 2 521 € 2 603 € 2 687 € 2 772 €
4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 €
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 € 18,95 €
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
26 135,73 € 27 112,94 € 28 125,91 € 29 176,05 € 30 264,81 € 31 393,68 € 32 564,25 € 33 778,14 € 35 037,05 € 36 342,77 € 37 697,13 € 39 196,52 € 40 750,95 € 42 362,56 € 44 033,57 €
23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23% 23%
4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 € 4 927 €Total do Vendas + IVA
Total de Vendas
Capacidade máxima de pessoas (grupo: 10 pessoas)
IVA
Capacidade total de camas-extra
Quantidade Vendida máxima 
Vendas Previsionais (15 anos)
Descrição
Preço da Cama extra (com base nos preços da 
concorrência)
Quantidade Vendida
Taxa de ocupação das camas-extra com base nos 
possíveis clientes inquiridos
Camas-extra 
Quantidade Vendida máxima 
Total de Camas-extra
Taxa de ocupação de Atividades 
Atividades Complementares (De 15 em 15 dias)





6.5 Recursos humanos 
 
De acordo com a implementação do projeto, apenas haverá um posto de trabalho a 
tempo inteiro. Dado o possível crescimento do negócio poderão ocorrer prestações de 
serviços ou trabalhadores a tempo parcial.  
Na tabela dos recursos humanos consideraram-se os encargos com os vencimentos, 
segurança social e seguro de acidentes de trabalho. Para o desenvolvimento dos cálculos 
também foram pedidos orçamentos a uma seguradora para definição do valor do prémio de 
seguro, seguro de acidentes de trabalho e seguro do empreendimento (recheio e imóvel).  
Relativamente aos salários, prevê-se que variem de acordo com a inflação, que é 






Tabela 18 – Recursos Humanos 
 
 
Fonte: Elaboração Própria 
 
Nº de meses 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14
Incremento anual (vencimento + sub. de almoço 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
Descrição N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
Total de Colaboradores (Gerente) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Gerente 897 € 906 € 915 € 924 € 933 € 943 € 952 € 962 € 971 € 981 € 991 € 1 001 € 1 011 € 1 021 € 1 031 €
 Gerente (Total) 12 558 € 12 684 € 12 810 € 12 939 € 13 068 € 13 199 € 13 331 € 13 464 € 13 599 € 13 734 € 13 872 € 14 011 € 14 151 € 14 292 € 14 435 €
Valor do Subsídio de Alimentação 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 € 4,52 €
Subsídio de alimentação 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 € 1 492 €
Subsídio de alimentação (meses) 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14
23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75% 23,75%
2 982,53 € 3 012,35 € 3 042,47 € 3 072,90 € 3 103,63 € 3 134,66 € 3 166,01 € 3 197,67 € 3 229,65 € 3 261,94 € 3 294,56 € 3 327,51 € 3 360,78 € 3 394,39 € 3 428,34 €
Prémio de Seguro 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 € 317,52 €
Total de Outros Gastos 4 792 € 4 821 € 4 852 € 4 882 € 4 913 € 4 944 € 4 975 € 5 007 € 5 039 € 5 071 € 5 104 € 5 137 € 5 170 € 5 204 € 5 237 €
Total de Gastos com o Pessoal 17 349,65 € 17 505 € 17 662 € 17 821 € 17 981 € 18 142 € 18 306 € 18 471 € 18 637 € 18 806 € 18 976 € 19 147 € 19 321 € 19 496 € 19 673 €
Meses 14
Incremento de Salário 1%
Remuneração Mensal Gerente 897 €
Valor de Subsídio de alimentação 4,52 €
Seguro de Acidente de Trabalho 144,69 €
Apólice (1º ano) 6,00 €











6.6 Fornecimentos e Serviços Externos 
 
 Os custos resultarão da gestão diária operacional da atividade, nomeadamente, os 
materiais de desgaste rápido (Anexo 16); a publicidade; as matérias-primas: produtos 
alimentares (Anexo 14) e produtos de limpezas (Anexo 15); as energias e fluídos, os 
seguros inerentes ao projeto (Anexo 17), a contabilidade, entre outros.  
Os gastos com a publicidade são reduzidos, uma vez que se optará essencialmente pela 
publicidade gratuita na internet através das redes sociais e plataformas de reserva que 
apenas cobram comissões.  
A contabilidade é organizada daí o preço mensal estimado através de orçamento 
solicitado.   
A energia e os fluídos (Apêndice I) resultam das tarifas aplicadas pela EDP 
relativamente à eletricidade para empresas, e o preço estimado por botija de gás de 45 kg, 
que é aconselhável normalmente para as necessidades de alojamento turístico, restauração, 
entre outras. No entanto, não é possível estimar a duração da botija, sendo considerado um 
custo variável, que poderá não implicar a necessidade de compra mensal, pelo que se 
estimou este custo a partir da compra da primeira bojita. 
 O preço da água tem como referência a notícia “Famílias gastaram em média 20 euros 
mensais com água” do Diário de Notícias que refere o consumo mensal de 10 metros 
cúbicos de água (10m3/mês) e o encargo médio de uma família (Diário de Notícias, 2012). 
 Alguns custos, tais como, os recursos humanos, contabilidade e seguros são fixos, dado 
que os preços ficam fidelizados nos contratos realizados enquanto outros, nomeadamente, 
as matérias-primas, energia e fluídos são variáveis porque não se tem uma estimativa da 
duração dos mesmos, provavelmente haverá meses em que não é necessária a sua compra 





Os orçamentos de matérias-primas (limpezas e materiais de desgate rápido foram 
estimados tendo por base o preço dos produtos em hipermercados como o Continente. 
Contudo, a compra dos mesmos será efetuada na Mundiag, Bebivende e Recheio que são 
empresas cash and carry, logo os preços serão reduzidos para empresas em relação aos 
resultados apresentados na Tabela 20. 
Por fim, calcularam-se os valores de seguros, que resultaram do pedido de orçamento a 














Meses 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
Tx. Cres. 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1% 1%
Valor Mensal N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
Contabilidade 23% 100% 145 € 1 740 € 1 757 € 1 775 € 1 793 € 1 811 € 1 829 € 1 847 € 1 866 € 1 884 € 1 903 € 1 922 € 1 941 € 1 961 € 1 980 € 2 000 €
Publicidade 23% 50% 50% 53 € 636 € 642 € 649 € 655 € 662 € 668 € 675 € 682 € 689 € 696 € 703 € 710 € 717 € 724 € 731 €
Água 6% 50% 50% 61,14 € 734 € 741 € 748 € 756 € 763 € 771 € 779 € 787 € 794 € 802 € 810 € 819 € 827 € 835 € 843 €
Eletricidade 23% 50% 50% 110,93 € 1 331 € 1 344 € 1 358 € 1 371 € 1 385 € 1 399 € 1 413 € 1 427 € 1 441 € 1 456 € 1 470 € 1 485 € 1 500 € 1 515 € 1 530 €
Gás 23% 50% 50% 84,86 € 1 018 € 1 029 € 1 039 € 1 049 € 1 060 € 1 070 € 1 081 € 1 092 € 1 103 € 1 114 € 1 125 € 1 136 € 1 147 € 1 159 € 1 171 €
Material de desgaste rápido 23% 100% 104,17 € 1 250 € 1 263 € 1 275 € 1 288 € 1 301 € 1 314 € 1 327 € 1 340 € 1 354 € 1 367 € 1 381 € 1 395 € 1 409 € 1 423 € 1 437 €
Seguro multiriscos 23% 100% 518,15 (anual) 524 € 523 € 529 € 534 € 539 € 545 € 550 € 556 € 561 € 567 € 572 € 578 € 584 € 590 € 596 €
7 233 € 7 300 € 7 373 € 7 446 € 7 521 € 7 596 € 7 672 € 7 749 € 7 826 € 7 904 € 7 983 € 8 063 € 8 144 € 8 225 € 8 308 €
4 123,73 € 4 158,91 € 4 200,50 € 4 242,50 € 4 284,93 € 4 327,78 € 4 371,05 € 4 414,76 € 4 458,91 € 4 503,50 € 4 548,54 € 4 594,02 € 4 639,96 € 4 686,36 € 4 733,22 €








 IVA CF CV











Tabela 20 – Matérias-Primas 
 
Fonte: Elaboração Própria 
6.7 Depreciações e Amortizações  
 
O cálculo das depreciações e amortizações foi realizado de acordo com as taxas fixadas no Decreto Regulamentar n.º 9 25/2009, de 14 de 
setembro, agora atualizado para Decreto Regulamentar n.º 4/2015, de 22 de abril intitulado de Regime das Depreciações e Amortizações. Com 
o método adotado de quotas constantes, tendo as amortizações do exercício N+1 totalizado 10 316,41 € (Tabela 21).  
 
Tabela 21 – Depreciações e Amortizações 
 
Fonte: Elaboração Própria 
Taxa Aquisição N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
Casas (remodelação) 10% 35 796,80 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 3 579,68 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Necessidades básicas de 
funcionamento (Água, Luz; gás)
10% 17 977,00 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 1 797,70 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Mobiliário 12,5% 15 277,53 € 1 909,69 € 1 909,69 € 1 909,69 € 1 909,69 € 1 909,69 € 1 909,69 € 1 909,69 € 1 909,69 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Material de Escritório 33,3% 811,19 € 270,40 € 270,40 € 270,40 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Segurança e vigilância 25% 806,31 € 201,58 € 201,58 € 201,58 € 201,58 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Equipamento eficiente 10% 630,74 €    63,07 € 63,07 € 63,07 € 63,07 € 63,07 € 63,07 € 63,07 € 63,07 € 63,07 € 63,07 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Ar condicionado 12,5% 795,00 €    99,38 € 99,38 € 99,38 € 99,38 € 99,38 € 99,38 € 99,38 € 99,38 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Ativo Intangível (Projeto, Licenças, …) 33,3% 7 184,76 € 2 394,92 € 2 394,92 € 2 394,92 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
10 316,41 € 10 316,41 € 10 316,41 € 7 651,10 € 7 449,52 € 7 449,52 € 7 449,52 € 7 449,52 € 5 440,45 € 5 440,45 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
79 279,33 € 68 962,92 € 58 646,50 € 48 330,09 € 40 678,99 € 33 229,47 € 25 779,95 € 18 330,43 € 10 880,91 € 5 440,45 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Depreciações e Amortizações do Investimento
Valor Contabilístico
Amortização do Exercício
Matérias-Primas IVA CF CV Valor Mensal N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
Produtos Alimentares 23% 100% 194,95 € 2 339 € 2 363 € 2 386 € 2 410 € 2 434 € 2 459 € 2 483 € 2 508 € 2 533 € 2 559 € 2 584 € 2 610 € 2 636 € 2 662 € 2 689 €
Produtos de Limpeza 23% 100% 54,00 € 648 € 654 € 661 € 668 € 674 € 681 € 688 € 695 € 702 € 709 € 716 € 723 € 730 € 737 € 745 €




6.8 Resultados Previsionais 
 
Os resultados previsionais resumem a capacidade geradora de receitas e custos relativos à atividade prevista no projeto, ao longo do 
período estipulado para a análise. Desta forma, verifica-se que o resultado líquido do período inicial é negativo nos primeiros oito anos do 
arranque da atividade. No entanto, verifica-se um crescimento dos rendimentos mais acentuado que os gastos, com o surgimento de um 
resultado líquido do período positivo a partir do ano N+9 (Tabela 22). 
 
Tabela 22 – Resultados Previsionais 
 
 
Fonte: Elaboração Própria 
 
Resultados Previsionais N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
Vendas Previsionais 26 135,73 € 27 112,94 € 28 125,91 € 29 176,05 € 30 264,81 € 31 393,68 € 32 564,25 € 33 778,14 € 35 037,05 € 36 342,77 € 37 697,13 € 39 196,52 € 40 750,95 € 42 362,56 € 44 033,57 €
Matérias Primas 2 987,40 € 3 017,27 € 3 047,45 € 3 077,92 € 3 108,70 € 3 139,79 € 3 171,19 € 3 202,90 € 3 234,93 € 3 267,28 € 3 299,95 € 3 332,95 € 3 366,28 € 3 399,94 € 3 433,94 €
Fornecimentos e Serviços Externos 7 233,35 € 7 299,62 € 7 372,62 € 7 446,35 € 7 520,81 € 7 596,02 € 7 671,98 € 7 748,70 € 7 826,18 € 7 904,45 € 7 983,49 € 8 063,33 € 8 143,96 € 8 225,40 € 8 307,65 €
Recursos Humanos 17 349,65 € 17 505,05 € 17 662,01 € 17 820,54 € 17 980,65 € 18 142,37 € 18 305,70 € 18 470,67 € 18 637,28 € 18 805,56 € 18 975,53 € 19 147,19 € 19 320,57 € 19 495,69 € 19 672,55 €
Depreciações e Amortizações 10 316,41 € 10 316,41 € 10 316,41 € 7 651,10 € 7 449,52 € 7 449,52 € 7 449,52 € 7 449,52 € 5 440,45 € 5 440,45 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Encargos Financeiros 4 975,00 € 3 980,00 € 2 985,00 € 1 990,00 € 995,00 €
Total de Custos 42 861,81 € 42 118,36 € 41 383,49 € 37 985,90 € 37 054,68 € 36 327,69 € 36 598,38 € 36 871,78 € 35 138,85 € 35 417,74 € 30 258,97 € 30 543,47 € 30 830,81 € 31 121,03 € 31 414,14 €
Resultados Antes dos Impostos -16 726,08 € -15 005,43 € -13 257,58 € -8 809,85 € -6 789,88 € -4 934,01 € -4 034,14 € -3 093,65 € -101,79 € 925,03 € 7 438,17 € 8 653,05 € 9 920,14 € 11 241,53 € 12 619,43 €
Prejuízos de Anos Anteriores -16 726,08 € -31 731,51 € -44 989,08 € -53 798,93 € -60 588,81 € -65 522,82 € -69 556,96 € -72 650,61 € -72 752,40 € -71 827,37 € -64 389,20 € -55 736,15 € -45 816,01 € -34 574,48 €
Imposto do Rendimento do Período 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €







6.9 Avaliação do Projeto 
 
Existem vários critérios que permitem tomar a decisão se deve ser implementado o projeto de investimento ou não. Neste caso, teve-se em 
conta as medidas de rendibilidade ligadas ao Cash-flow (Tabela 23). 
 
Tabela 23 – Cash-Flows Previsionais 
 
Fonte: Elaboração Própria 
 
Após previsão para os valores do resultado líquido do exercício e amortizações, a soma destes dois resulta no cash-flow de exploração. É 
igualmente necessário ter em conta o investimento inicial em imobilizado do projeto que representa um cashoutflow.    
A tabela seguinte apresenta o free cash-flow atualizado pelo custo médio ponderado do capital e o VAL e TIR (Tabela 24).  
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                            
Descrição N-1 N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
Resultado Líquido Previsional -16 726,08 € -15 005,43 € -13 257,58 € -8 809,85 € -6 789,88 € -4 934,01 € -4 034,14 € -3 093,65 € -101,79 € 925,03 € 7 438,17 € 8 653,05 € 9 920,14 € 11 241,53 € 12 619,43 €
Amortizações do Exercício 10 316,41 € 10 316,41 € 10 316,41 € 7 651,10 € 7 449,52 € 7 449,52 € 7 449,52 € 7 449,52 € 5 440,45 € 5 440,45 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cash-Flow de Exploração -6 409,67 € -4 689,01 € -2 941,16 € -1 158,75 € 659,64 € 2 515,51 € 3 415,38 € 4 355,87 € 5 338,66 € 6 365,49 € 7 438,17 € 8 653,05 € 9 920,14 € 11 241,53 € 12 619,43 €
Investimento em Imobilizado 79 279,33 €
Investimento em Ativo Circulante (NFM) 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Valor Residual do Imobilizado 187 677,15 €
Valor Residual do Ativo Circulante (NFM) 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cash-Flow Global -79 279,33 € -6 409,67 € -4 689,01 € -2 941,16 € -1 158,75 € 659,64 € 2 515,51 € 3 415,38 € 4 355,87 € 5 338,66 € 6 365,49 € 7 438,17 € 8 653,05 € 9 920,14 € 11 241,53 € 200 296,58 €
Cash Flows Previsionais




Tabela 24 – Avaliação do Projeto 
 
 
Fonte: Elaboração Própria 
 
Prevê-se que o projeto tenha um valor atualizado líquido (VAL) positivo 12 350,85 €, o que significa que o projeto é viável económico-
financeiramente (tendo por base os pressupostos assumidos), e consequentemente que a decisão a tomar, segundo este critério, é de investir. 
No que respeita ao critério de taxa interna de rendibilidade (TIR), verifica-se que o capital investido irá render uma taxa de 7,72%, o que 
significa que o custo de capital utilizado no cálculo VAL é inferior à TIR e portanto, deve ser tomada a decisão de investimento. Finalmente o 










0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
Descrição N-1 N N+1 N+2 N+3 N+4 N+5 N+6 N+7 N+8 N+9 N+10 N+11 N+12 N+13 N+14
Custo Médio Ponderado do Capital 6,72%
Cash-Flow Global (CFG) -79 279,33 € -6 409,67 € -4 689,01 € -2 941,16 € -1 158,75 € 659,64 € 2 515,51 € 3 415,38 € 4 355,87 € 5 338,66 € 6 365,49 € 7 438,17 € 8 653,05 € 9 920,14 € 11 241,53 € 200 296,58 €
Cash-Flow Global Atualizado -79 279,33 € -6 005,83 € -4 116,77 € -2 419,54 € -893,19 € 476,43 € 1 702,37 € 2 165,73 € 2 588,08 € 2 972,17 € 3 320,55 € 3 635,65 € 3 963,00 € 4 257,06 € 4 520,18 € 75 464,29 €
CFG Atualizado Acumulado -85 285,16 € -89 401,94 € -91 821,48 € -92 714,66 € -92 238,23 € -90 535,87 € -88 370,14 € -85 782,05 € -82 809,89 € -79 489,34 € -75 853,68 € -71 890,68 € -67 633,62 € -63 113,44 € 12 350,85 €
Valor Atualizado Líquido (VAL) 12 350,85 € 12 350,85 €










Capítulo VII – Conclusões, Limitações e Sugestões Para Futuras 
Investigações 
 
O desenvolvimento do projeto de Turismo rural consistiu no aproveitamento de um 
conjunto de ativos culturais e naturais endógenos para criação de um empreendimento de 
turismo rural. Este empreendimento estará inserido no Trilho das Levadas, localizado junto 
ao Rio Marnel, na Vila de Valongo do Vouga, pertencente ao concelho de Águeda.  
A concretização deste projeto permitirá a recuperação dos ativos culturais e em 
simultâneo o desenvolvimento de uma atividade económica que contribuirá para a 
diversificação da oferta turística deste território e para um aumento dos potenciais 
benefícios que o turismo proporciona em áreas rurais.  
A estrutura do projeto não segue uma lógica tradicional e para dar resposta aos 
objetivos propostos nesta investigação foram utilizadas várias fontes de informação e 
também vários métodos, em termos de análise e de recolha de dados. 
Inicialmente, foi realizado um estágio curricular no empreendimento turístico 
Vougaldeias, onde foi possível, através da observação participante, ficar a conhecer as 
diferentes fases de desenvolvimento de um projeto de turismo rural, bem como a gestão de 
empreendimentos desta natureza. Através deste estágio foi possível identificar os meios de 
comunicação e reservas mais importantes, nomeadamente, as redes sociais e plataformas 
de reserva como o booking. Para além desta análise, foi possível a organização e 
desenvolvimento de atividades, campanhas de promoção e análise da concorrência em 
termos de melhoria de equipamentos e serviços, igualmente importantes para o projeto na 
definição de equipamentos e serviços para além das estratégias de gestão a implementar 
futuramente.  
A informação obtida no estágio foi complementada com a análise de outros projetos de 
turismo rural, dados estatísticos e entrevistas exploratórias a agentes da oferta turística e a 
um grupo de potenciais consumidores. A informação recolhida permitiu realizar uma 
análise de diagnóstico em termos de potencial procura, concorrência e regulamentação para 
caracterização do produto do projeto, procura, comunicação, concorrência, preço, 




Quanto aos resultados obtidos com a metodologia aplicada, estes permitem também 
clarificar a importância da implementação do projeto. Através do descontentamento com 
falta de estabelecimentos atrativos pelos entrevistados e número reduzido de 
estabelecimentos de turismo rural, de acordo com os dados estatísticos do INE, que 
demonstra a baixa taxa de ocupação-cama no concelho de Águeda. A acrescentar, a falta 
de atividades ao longo do ano, referida pelos potenciais consumidores e agentes de oferta 
turística, marcam a sazonalidade do concelho e tornam oportuna a realização do projeto 
para uma maior atratividade e captação de clientes. 
O perfil dos consumidores é importante para adequar a oferta à procura. O resultado da 
análise feita para definição da procura potencial define-se por indíviduos a partir dos 20 
anos de idade, com estabilidade financeira e veículo próprio.  
Por fim, os principais concorrentes de Águeda não têm grande expressão relativamente 
aos principais concorrentes de Sever do Vouga, uma vez que apresenta um maior número 
de estabelecimentos turísticos em espaço rural. Em comparação, os preços praticados pelos 
estabelecimentos da concorrência apresentam valores e características semelhantes, o que 
facilitou a definição de preços do projeto, embora nem todas apresentem preços 
diferenciados mediante a época alta e baixa.   
Para realizar a afetação de recursos do projeto de investimento foi necesário um parecer 
quanto à fonte de financiamento mais indicada para uma possível candidatura. Da reunião 
realizada com a ADICES, considerou-se o SI2E, que financia as despesas de investimento 
a 40%. Como tal, foi necessário também fazer uma simulação de empréstimo bancário para 
cobrir a totalidade do investimento, para além do capital próprio. 
Os restantes valores para a análise económico-financeira foram obtidos através do 
pedido de orçamentos e pesquisa na internet.  
Em conclusão, a análise económico-financeira realizada apresenta um resultado líquido 
positivo de 925,03 €, no N+9 (nono ano de atividade). De acordo com os indicadores de 
avaliação e decisão de investimento utilizado, verifica-se que o valor atualizado líquido do 
projeto é positivo e igual a 12 350,85 €, a taxa interna de rendibilidade é de 7,75%. Desta 
forma, conclui-se que o projeto tem viabilidade económico-financeira. 
Dado que os resultados anteriores são assentes em vários pressupostos, uma alteração da 
taxa de ocupação, valores praticados ou custos, por exemplo, podem influenciar positiva 




Alguns dados estatísticos considerados mais recentes no INE são do ano de 2015 para a 
Região Centro e concelho de Águeda, no caso, do número de estabelecimentos e 
capacidade, entres outras. Apesar disso, o projeto foi desenhado com aproximação nítida 
com a realidade local. Em termos de limitações, a falta de dados estatísticos (taxa de 
ocupação, procura e oferta e perfil dos turistas de unidades de turismo no espaço rural), 
listas de agentes turísticos de oferta e falta de comunicação e promoção das atividades de 
turismo rural no concelho de Águeda seriam relevantes para uma melhor definição das 
receitas. Em termos de definição dos preços a praticar, também se verifica alguma 
discrepância com os preços praticados pelos principais concorrentes de Águeda e Sever do 
Vouga, para além de não se ter tido em conta a questão da sazonalidade, devido à falta de 
dados relativamente às taxas de ocupação de acordo com a época alta e baixa. 
A questão dos orçamentos, custos e receitas é também variável. De modo, que o 
investimento e rendimentos poderiam obter outras proporções. Neste sentido, podem-se 
obter conclusões diferentes dependendo do investigador, ou seja, cada análise financeira 
tem pressupostos, esses pressupostos são delineados pelo investigador, assim como os 
dados do investimento mediante a recolha de valores, entre outros. 
Para uma melhor análise, fundamento do projeto e possível captação de clientes, sugere-
se a realização de um inquérito por questionário com uma abordagem ao perfil dos 
clientes, hábitos e comportamentos, assim como os preços que estão dispostos a pagar, 
entre outras.  
Por fim, é necessário ter em conta as possíveis alterações de legislação assim como o 
aparecimento de novos financiamentos/incentivos e conjugar quais os mais favoráveis à 







































Araújo, F. (2011). Novos produtos turísticos em meio rural: O caso de Linhares da Beira. 
Dissertação de Mestrado, Universidade de Aveiro, Aveiro. 
 
Aref, F. & Gill, S. (2009). Rural Tourism development through rural cooperatives. Nature 
and Science, 7(10), 68 -73 
 
Banco de Portugal (2017). Projeções para a economia portuguesa: 2017- 2019. Acedido 
em 29 de novembro de 2017, em https://www.bportugal.pt/sites/default/files/anexos/pdf-
boletim/projecoes_mar17_pt.pdf  
 
Barros, C. (2007). Avaliação financeira de projectos de investimento. Lisboa: Escolar 
Editora. 
 
Barros, V. (2000). O mundo rural enquanto matriz fundamental do desenvolvimento 
sustentável. GeoInova (1). Ministério da Agricultura do Desenvolvimento Rural e das 
Pescas. Lisboa 
 
Barton, J. & Pretty, J. (2010). What is the best dose of nature and green exercise for 
improving mental health? A multi-study analysis. Environmental Science & Technology, 
44 (10), 3947–3955 
 
Berman, G., Jonides, J., & Kaplan, S. (2008). The cognitive beneﬁts of interacting with 
nature. Phychological Science, 19 (12) 
 
Bohlin, M., Brandt, D. & Elbe, J., (2016). Tourism as a vehicle for regional development 
in peripheral areas – myth or reality? A longitudinal case study of Swedish regions. 
European Planning Studies, 24 (10), 1788-1805 
 
Breda, Z. & Costa, C. (2010). O turismo enquanto agente de transformação sócio espacial. 
Turismo & Desenvolvimento, 1 (13-14), 27-39 
 
Budowski, G. (1976). Tourism and environmental conservation: Conflict, coexistence, or 
symbiosis? Environmental Conservation, 3 (01), 27 - 31 
 
Butler, R. (1999). Sustainable tourism: A state-of-the-art review. Tourism Geographies, 1 
(1), 7-25 
 
Câmara Municipal de Águeda. (2009). Plano Diretor Municipal de Águeda – Estudos 
setoriais – Economia e Indústria. Acedido em 5 de março de 2017, em https://www.cm-
agueda.pt/uploads/document/file/1236/9_Economia_Industria.pdf 
 
Câmara Municipal de Águeda. (2009a). Plano Diretor Municipal de Águeda - Estudos 






Câmara Municipal de Águeda. (2009b). Plano Diretor Municipal de Águeda - Estudos 
setoriais: Infraestruturas e Transportes. Acedido em 5 de março de 2017, em 
https://www.cm-agueda.pt/uploads/document/file/1237/10_Infraestruturas_Transportes.pdf 
 
Câmara Municipal de Águeda. (2009c). Plano Diretor Municipal de Águeda - Estudos 
setoriais: Turismo. Acedido em 5 de março de 2017, em https://www.cm-
agueda.pt/uploads/document/file/1250/14_Turismo.pdf 
 
Câmara Municipal de Águeda. (2009d). Plano Diretor Municipal de Águeda – Estudos 
setoriais: História e Património. Acedido em 5 de março de 2017, em https://www.cm-
agueda.pt/uploads/document/file/1246/12_Historia_Patrimonio.pdf 
 
Câmara Municipal de Águeda. (2017). Freguesias. Acedido em 5 de março de 2017, em 
https://www.cm-agueda.pt/pages/83#.Vls7tXbhDIW 
 
Campbell, R. & Gedye, N. (2013). Cumulative impact of resource developments on the 
socio economics of Gloucester LGA. Economists at Large. Melbourne, Australia: Report 
for Gloucester Shire Council. 
 
Cavaco, C. (1993). O mundo rural em Portugal. In: O Programa de Desenvolvimento 
Regional e o mundo rural, 91 – 109. Lisboa: MPAT / MA. 
 
Cavaco, C. (1995). Rural tourism: the creation of new tourist spaces. In Montanari, A. & 
Williams, A. (eds), European Tourism: Regions, Spaces and Restructuring, 127 – 150. 
Wiley. 
 
Cavaco, C. (1999). O mundo rural português: Desafios e futuros. In Desenvolvimento 
Rural – Desafios e utopia, Estudos para o planeamento regional e urbano, (50), 135 -148. 
Lisboa: Centro de Estudos Geográficos. 
 
Cavaco, C. (2006). O turismo e as novas dinâmicas territoriais. In Medeiros, C.(Ed.), 
Geografia de Portugal, 3, 367 – 427. Lisboa: Círculo de Leitores. 
 
Clark, M., Riley, M., Wilkie, E. & Wood, R. (1998). Researching and writing dissertations 
in hospitality and tourism. Londres: International Thomson Business Press. 
 
Cooper, C., Fletcher, J., Fyall, A., Gilbert, D. & Wanhill, S. (1993). Tourism: Principles 
and practice.4.ª Edição. Harlow, England: Prentice Hall Financial Times. 
 
Cooper, C., Flethcher, J., Wanhill, S., Gilbert, D., & Shepherd, R. (2001). Turismo: 
Princípios e prática. R. Costa, Trad. 2.ª edição. Porto Alegre: Editora Bookman. 
 
Costa, C. (1996). Towards the improvement of the efficiency and effectiveness of Tourism 
planning and development at the Regional level. Planning, organizations and networks. 





Centre for Responsible Tourism. (2015). The case for responsible travel: Trends & 
statistics 2015. CREST – Transforming the way the world travels. Acedido em 20 de junho 




Cunha, L. (2003). Perspectivas e tendências do turismo. Lisboa, Portugal: Edições 
Universitárias Lusófonas. 
 
Das, M. & Chatterjee, B. (2015). Ecotourism: A panacea or a predicament? Tourism 
Management Perspectives, 14, 3–16. 
 
Diário de Notícias. (2012). Famílias gastaram em média 20 euros mensais com água. 
Acedido em 29 de novembro de 2017, em https://www.dn.pt/portugal/interior/familias-
gastaram-em-media-20-euros-mensais-com-agua-2791770.html 
 
Decreto-lei n.º15 de 23de janeiro (2014). Tipologias de empreendimentos turísticos. 




Decreto-lei n.º 186 de 3 de setembro (2015). Programa Nacional de Turismo de Natureza. 
Ministério da Economia. Diário da Républica, 1ª série – N.º172 – 3 de setembro de 2015. 





Direcção-Geral da Agricultura e Desenvolvimento Rural. (2015). Fator de 
desenvolvimento rural. Acedido a 20 de junho de 2017, em 
www.dgadr.gov.pt/diversificacao/turismo-rural/fator-de-desenvolvimento-rural  
 
Dias, D., Pinho, J. & Rodrigues, C. (2010). Espaço rural: análise integrada multissetorial e 
pluridimensional no território. Turismo & Desenvolvimento, 2 (13-14), 499-511. 
 
Dong, E., Wang, Y., Morais, D. & Brooks, D., (2013). Segmenting the rural tourism 
market: The case of Potter County, Pennsylvania, USA. Journal of Vacation Marketing, 19 
(2), 181 - 193 
 
Estima, A. (2003). De UALLE LONGUM a VALONGO do VOUGA – Subsídios 
monográficos. Águeda: Patrocinada pela Casa do Povo de Valongo do Vouga. 
 
ETB (1988). Visitors in countryside: A development strategy. London: English Tourist 
Board. 
 
Eusébio, A., Castro, E., & Costa, C. (2008). Diversidade no mercado turístico da Região 





Eusébio, C., Kastenholz, E. & Breda, Z. (2014). Tourism and sustainable development of 
rural destinations: A stakeholders’ view. Portuguesa dos Estudos Regionais, (36), 2.º 
Quadrimestre. 
 
Fesenmaier, J., Fesenmaier, D. & van Es, J. (1995). The nature of Tourism Jobs in Illinois: 
Draft report. Urbana Champaign: University of Illinois, Laboratory for Community and 
Economic Development. 
 
Figueiredo, E. (1999). Ambiente rural: A utopia dos urbanos. In Cavaco, C. (Coord.), 
Desenvolvimento Rural: Desafio e Utopia, 263-280. Lisboa: Centro de Estudos 
Geográficos da Universidade de Lisboa. 
 
Figueiredo, E. (2009). One rural, two visions - environmental issues and images on rural 
areas in Portugal. Journal of European Countryside, 1(1), 9-21. 
 
Figueiredo, E. (2011). Um rural cheio de futuros? In Figueiredo, E. (Coord.), Rural Plural 
– Olhar o Presente, Imaginar o Futuro, 13-46. Castro-Verde: 100 Luz. 
 
Fleischer, A. & Felsenstein, D. (2000). Support for rural tourism: Does it make a 
difference? Annals of Tourism Research, 27 (4), 1007-1024  
 
Fleischer, A., & Pizam, A. (1997). Rural tourism in Israel. Tourism Management, 18 (6), 
367-372.  
 
Felenstein, D. (2000). Support for rural tourism: Does it make a difference? Annals of 
Tourism Research, 27 (4), 1007-1024. 
 
Frochot, I. (2005). A benefit segmentation of tourists in rural areas: a Scothish perspective. 
Tourism management, 26, 335 – 346. 
 
Gilmore, J. & Pine, J. (2007). Authenticity: What consumers really want? Boston: Harvard 
Business School Press. Acedido a 22 de setembro de 2017, em 
https://books.google.com/books?hl=pt-PT&lr=&id=VpTSBgAAQBAJ&pgis=1 
 
Gannon, A. (1994). Rural tourism as a factor in rural community economic development 
for economies in transition. Journal of Sustainable Tourism, 2 (1/2), 51-60. 
 
Getz, D. (1998). Event tourism and the authenticity dilemma. In Theobald, W. (Ed.), 
Global tourism, 2ª edição, 409–427. Oxford: Butterworth-Heinemann. 
 
Gunn, A. (1988). Tourism planning. 2ªedição. New York: Taylor and Francis. 
 
Han, H., Hsu, L. & Sheu, C. (2010). Application of the theory of planned behavior to green 
hotel choice: Testing the effect of environmental friendly activities. Tourism Management, 
31(3), 325–334 
 
Hartig, T., Korpela, K., Evans, G. & Gärling, T. (1997). A measure of restorative quality in 





Hidrografia do Baixo Vouga (1986). Hidrografia do Baixo Vouga (Rio Marnel). In 
Direcção-Geral dos Recursos Hídricos e Aproveitamentos Hidráulicos, Monografias 
Hidrológicas dos Principais Cursos de água em Portugal continental, 215. 
 
Hoggart, K., Buller, H. & Black, R. (1995). Rural Europe: Identify and change. Londres: 
Arnold. 
 
Huberman, A. & Miles, M. (1994). Qualitative Data Analysis: An expanded sourcebook. 2ª 
edição. CA: Sage Publications. 
 
Ilbery, B., Oliver, T., Clark, G. & Saxena, G. (2007). Conceptualizing integrated rural 
Tourism. Tourism Geographies, 9 (4), 347 – 370. 
 
Inskeep, E. (1991). Tourism Planning: An integrated and sustainable development 
approach. Nova Iorque: Van Nostrand Reinhold. 
 
Inskeep, E. (1993). National and Regional Planning - Methodologies and Case Studies. 
Madrid/London: WTO, Routledge. 
 
Instituto de Estudos Sociais e Económicos (IESE). (2008). Estudo de caracterização do 
Turismo no espaço rural e do Turismo de natureza em Portugal. Versão Resumida. 
Acedido a 20 de novembro de 2017, em https://www.animar-
dl.pt/documentos/64/PDFs/139/Estudo_ter_v_net.pdf 
 
Instituto Nacional de Estatística [INE]. (2014). Anuário Estatístico da Região Centro- 




Instituto Nacional de Estatística [INE]. (2015). Anuário Estatístico da Região Centro – 




Instituto Nacional de Estatística [INE]. (2016). Anuário Estatístico da Região Centro – 




Instituto Nacional de Estatística [INE]. (2017). Estatísticas do Turismo 2016 – Statistics 
Portugal. INE, I.P. Edição 2017. 
 
Jenkins, J., Hall, M., & Troughton, M. (1998). The restructuring of rural economies: Rural 
tourism and recreation as a government response. In Butler, R., Hall, C. & Jenkins, J. (eds), 





Jesus, C. & Franco, M. (2016). Cooperation networks in tourism: A study of hotels and 
rural tourism establishments in an inland region of Portugal. Journal of Hospitality and 
Tourism Management, 29, 165 – 175. 
 
Job, H. & Paesler, F. (2013). Links between nature-based tourism, protected areas, poverty 
alleviation and crises -The example of Wasini Island (Kenya). Journal of Outdoor 
Recreation and Tourism, 1-2, 18–28.  
 
Junta de Freguesia de Valongo do Vouga. (2017). Geografia da freguesia, acedido a 25 de 
março de 2017, em http://www.jf-valongodovouga.pt/freguesia/geografia 
 
Kastenholz, E. (2004). Management of demand’ as a Tool in sustainable Tourist 
Destination Development. Journal of sustainable Tourism, 12 (5), 388 – 408. 
 
Kastenholz, E. (2005). Analysing determinants of visitor spending for the rural tourist 
market in North Portugal. Tourism Economics, 11 (4), 555 – 569. 
 
Kastenholz, E. (2010). Cultural proximity as a determinant of destination image. Journal of 
Vacation Marketing, pp. 313; 316 e 317. 
 
Kastenholz, E. (2013). Turismo rural – Perspectivas e desafios. Turismo & 
Desenvolvimento, 1(20), 69 – 79. 
 
Kastenholz, E., Davis, D. & Paul, G. (1999). Segmenting Tourism in Rural Areas: The 
Case of North and Central Portugal. Journal of Travel Research, 37 (4), 353–363. 
 
Kastenholz, E., & Sparrer, M. (2009).Rural Dimensions of the Commercial Home. In 
Lynch, P., MacIntosh, A. & Tucker, H. (Eds.), Commercial Homes in Tourism: An 
international perspective, 138-149. London: Routledge. 
 
Kastenholz, E., Carneiro, M. J., Eusébio, C. & Figueiredo, E. (2013). Host–guest 
relationships in rural tourism: evidence from two Portuguese villages. Anatolia, 24 (3), 
367–380. 
 
Kieselbach, S. & Long, P. (1990). Tourism and the rural revitalization movement. Parks 
and Recreation, 25 (3), 62 – 66. 
 
Khan, M. (1997). Tourism development and dependency theory: mass tourism vs. 
Ecotourism. Annals of Tourism Research, 24(4), 988–991. 
 
Kotler, P. (2015). As minhas aventuras no marketing. 1ª Edição. Lisboa: Gestão plus 
Edições.  
 
Kuo, F. & Sullivan, C. (2001). Environment and crime in the inner city - Does vegetation 





Lai P., Saunders, A. & Grimstad, S. (2016). Operating small tourism firms in rural 
destinations: A social representations approach to examining how small tourism firms cope 
with non-tourism induced changes. Tourism management, 58, 164-174. 
 
Lakatos, E. & Marconi, M. (1996). Técnicas de pesquisa. 3ª edição. São Paulo: Editora 
Atlas. 
 
Lane, B. (1994). What is rural tourism? Journal of Sustainable Tourism, 2 (1), 7 – 21. 
 
Luís, E. (2002). Turismo no espaço rural em Portugal. GeoINova, 5, 139–152. 
 
Lullof, E., Bridger, J., Graefe, A., Saylor, M., Martin, K. & Gitelson (1994). Assessing 
Rural Tourism efforts in the United States. Annals of Tourism Research, 21 (1), 46 – 64. 
 
Mathieson, A. & Wall, G. (1982). Tourism: Economic, physical and social impacts. 
Harlow: Longman. 
 
Middleton, V. (1988). Marketing in travel and Tourism. 3ª edição. Oxford: Heinemann. 
 
Moniz, I. (2006). A Sustentabilidade do turismo em ilhas de pequena dimensão: o caso dos 
Açores. Dissertação de doutoramento, Universidade dos Açores, Ponta Delgada. 
 
Moreira, F. (1994). O Turismo em espaço rural: enquadramento e expressão geográfica 
no território português. Lisboa: Centro de Estudos Geográficos. 
 
Organização para a Cooperação e Desenvolvimento Económico [OCDE] (1993). What 
future for our countryside?- A rural development policy. Paris:OCDE. 
 
Organização para a Cooperação e Desenvolvimento Económico[OCDE] (1994). Tourism 
policy and international Tourism. In OCDE (1991-1992). Paris: Organisation for 
Economic Co-operation and Development. 
 
Pardal, L. & Correia, E. (1995). Métodos e técnicas de investigação social. 1ª Edição. 
Porto: Areal Editores. 
 
Patmore, A. (1983). Recreation and Resources. Oxford: Blackwell. 
 
Pérez Pereiro, X. (2009). Turismo Cultural – Uma visão antropológica. Tenerife: Pasos. E-
book disponível em www.pasosonline.org. Acedido a 23 de maio de 2017, em 
http://repositorio.utad.pt/bitstream/10348/4613/1/livro%20tc%20xerardo.pdf 
 
Pigram, J. (1980). Environmental implications of tourism development. Annals of Tourism 
Research, 7 (4), 554 – 83. 
 
Plano Diretor Municipal de Águeda. (2017). Construções existentes em área florestal. 






Poon, A. (1994). The ‘new tourism’ revolution. Tourism Management, 15 (2), 91–92.  
 
Portal Nacional dos Municípios e Freguesias. (2017). Valongo do Vouga. Acedido em 20 
de novembro de 2017, em 
http://municipiosefreguesias.pt/mobile/index.php?id_junta=332&valongo-do-vouga. 
 
Porter, M. (1980). Competitive strategy: Tecniques for analysing industries and 
competitors: with a new introduction, vol. 1. New York: The Free Press. 
 
Quivy, R. & Campenhoudt, V. (1998). Manual de investigação em ciências Sociais. 
Lisboa: Gradiva. 
 
Ribeiro, M. (2003). Espaços rurais como espaços turísticos. In Portela, J. & Caldas, J. 
(Eds.). Portugal Chão, 199-215. Oeiras: Celta Editora. 
 
Ribeiro, M. & Marques, C. (2002). Rural tourism and the development of less favoured 
areas – between rhetoric and practice. International Journal of Tourism Research, 4 (3), 
211-220. 
 
Roberts, L. & Hall, D. (2001). Rural tourism and recreation principles to pratice. 
Wallingford: CAB International. 
 
Rodrigues, Á., & Kastenholz, E. (2010). Sentir a Natureza – passeios pedestres como 
elementos centrais de uma experiência turística. RTD/ Journal of Tourism and 
Development, 13/14 (2), 719-728. 
 
Rodrigues, Á., Kastenholz, E., & Morais, D. (2011). O Papel da Nostalgia para o Turista 
Norte Americano no Espaço Rural Europeu. In Figueiredo, E., Kastenholz, E., Eusébio, 
M., Gomes, M., Carneiro, M., Batista, P. & Valente, S. (Coords.), O Rural Plural - Olhar o 
Presente, Imaginar o Futuro, 231-244. Castro Verde: 100 Luz Editora.  
 
Romeril, M. (1985). Tourism and conservation in the channel Islands. Tourism 
Management, 6, 43 – 49. 
 
Ruschmann, D. (1996). Turismo e planejamento Sustentável – a proteção do meio 
ambiente. 8ª edição. Campinas: Papirus Editora. 
 
Saeter, J. (1998). The significance of tourism and economic development in rural areas: A. 
Norwegian case study. In Butler, R., Hall, C. & Jenkins, J. (eds), Tourism and Recreation 
in Rural Areas, 235-245. Chichester: John Wiley. 
 
Schmitt, B., Lofredi, P., Berriet-Solliec, M. & Lepicier, D. (2004). Impact evaluation of the 
EU programme for rural development in Burgundy: Correcting for selection Bias. France, 
Dijon: CESÆR (UMR INRA-ENESAD). 
 






Sharpley, R. (2002). Rural tourism and the challenge of tourism diversification: the case of 
Cyprus. Tourism Management, 23, (3), 233 - 244 
 
Sharpley, R. & Roberts, L. (2004). Rural tourism — 10 years on international. Journal of 
Tourism Research, 6 (3), 119–124 
 
Sharpley, R. & Southgate, C. (2002). Tourism, development and environment. In Sharpley, 
R. & Telfer, D. (eds), Tourism and development: Concept and Issues. Channel view 
publication, 62 – 100. Clevedon. 
 
Sharpley, T. & Vass, A. (2006). Tourism, farming and diversification: An attitudinal study. 
Tourism Management, 27 (5), 1040 – 1052. 
 
Silva, L. (2009). Casas no campo. Etnografia do Turismo Rural em Portugal. Lisboa: ICS. 




Silva, L. (2007). A procura do Turismo em espaço rural. Etnográfica do Centro de Estudos 
de Antropologia Social, 11(1), 141-163. 
 
Silva, L. (2006). O Turismo em espaço rural: Um estudo da oferta e dos promotores. CIES 
e-Working paper nº. 16/2006. Lisboa. Acedido a 22 de maio de 2017, em http://cies.iscte-
iul.pt/wp.jsp 
 
Carvalho, P. & Silva, S. (2010). Programas e sistemas de incentivos europeus com 
incidência na atividade turística em espaço rural. O exemplo do PRIME (Portugal, 2000-
2006). Atas do IV Congresso de Estudos Rurais Mundos Rurais em Portugal – Múltiplos 
Olhares, Múltiplos Futuros. Universidade de Aveiro, 16. (edição online). 
 
Simões, A. (2003). Redes na gestão dos destinos turísticos rurais: Linhares da Beira. 
Dissertação de mestrado, Universidade de Aveiro, Aveiro. 
 
Soares, I., Couto, J., Moreira, J. & Pinho C. (2015). Decisões de Investimento – Análise 
financeira de projetos. 4ª Edição. Edições Sílabo 
 
Smith, M. (1989). Behind the Glitter: The impact of Tourism on rural Women in the 
southeast. Lexington, KY: Southeast Women’s Employment Coalition. 
 
Terras do Marnel (2011). Terras do Marnel - Blogspot. Acedido a 20 de novembro de 
2017, em https://terrasdomarnel.blogspot.pt/2011/11/ponte-do-rio-vouga_14.html  
 
Thibal, S. (1988). Rural Tourism in Europe. Artigo apresentado no Council of Europe. 
Strasbourg. 
 
Urry, J. (2002). The Tourist Gaze: Leisure and Travel in Contemporary Societies. 2ª 





Vougaldeias (2017). Empreendimentos Turísticos em espaço rural. Acedido a 18 de 
fevereiro de 2017, em http://www.vougaldeias.com/pt_pt/index 
 
Walford, N. (2001). Patterns of development in tourist accommodation enterprises on 
farms in England and Wales. Applied Geography, 21(4), 331–345. 
 
Williams, A. & Shaw, G. (1998). Tourism and Economic development: European 
experience. 3ª edição. Chichester: Wiley. 
 
Willis, C. (2015). The contribution of cultural ecosystem services to understanding the 
tourism–nature–wellbeing nexus. Journal of Outdoor Recreation and Tourism, 10, 38–43. 
 
Wilson, S., Fesenmaier, D., Fesenmaier, J. & Van Es, J. (2001). Factors for success in rural 
Tourism development. Journal of Travel Research, 40, 132-138. 
 
Wikipédia (2017). Valongo do Vouga. Acedido em 20 de novembro de 2017, em 
https://pt.wikipedia.org/wiki/Valongo_do_Vouga 
 
Winer, R. & Lehmann, D. (2005). Product management. 4.ª Edição. Chicago: Mc Graw 
Hill. 
 
Woods, M. (2005). Rural geography, Processes, responses and experiences in rural 

























































































































Anexo 5 – Orçamento da remodelação das casas e mão de obra 
 
 
Simulação de Obras Online da CASA VIVA 
 
Esta estimativa foi elaborada tendo em conta a utilização 
dos materiais e técnicas mais comuns. O valor total inclui o 
IVA à taxa legal em vigor. 
 
 Taberna dos Moleiros 
 






















































































































































































































































































































































































Anexo 13 – Orçamento do equipamento eficiente 
 





























































































































 Carne – 2,69€ frango+4,79€ peru+3,69€ lombo+2,55€ carne picada + 2,79€ 
bifanas +2,55€ almôndegas = 19,06€ 













































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Apêndice B – Guião das entrevistas exploratórias aos Agentes Locais 
 
 
O presente guião realiza-se no âmbito de um projeto de investigação em Turismo 
em Espaço Rural inserido no mestrado em Gestão e Planeamento em Turismo da 
universidade de Aveiro. A entrevista insere-se numa investigação acadêmica relativamente 
ao projeto para aferir a caracterização do produto. 
Como objetivos procura-se efetuar um primeiro contacto com Agentes locais e 
potenciais clientes, com intuito de obter um conhecimento exploratório da caracterização 
da procura e oferta. 
Para tal, considerou-se um painel de inquiridos representativos dos agentes locais 
com possível vínculo ao projeto em desenvolvimento, desde empresas de animação 
turística, restaurantes, entre outros. Face à inexistência de uma base de dados que permita 
conhecer o universo de entidades instaladas na região com intervenção no turismo, criou-se 
uma lista por conveniência. 
 
Protocolo da Entrevista 
Solicitação da autorização para gravar entrevista. 
As informações recolhidas serão sujeitas a tratamento estatístico e análise de conteúdo 
adequada, tendo em conta os objetivos da investigação. 
Solicita-se que as respostas reflitam o parecer da entidade que V.Exa. representa face 
ao desenvolvimento turístico da região em estudo, designada por destino Águeda. 
Duração 
 +/- 15 minutos 
 
Agentes locais 
 Tutela de Gestão/Propriedade (tipo de empresa) 
 Número de trabalhadores 
 Localização Geográfica 
 As atividades principais e complementares 
 Os produtos que disponibiliza/comercializa 
 Os critérios utilizados para selecionar os produtos que disponibiliza/comercializa 





Caraterização do tipo de Cliente 
 Qual o mercado alvo/ principal público 
 Origem geográfica dos clientes 
 Clientes em grupo ou individuais 
 Grupo etário 
 Motivação da procura 
 Como escolhem o local 
Procura  
 Quais os meses de maior procura? 
 Qual o tempo de permanência? 
 Que atividades costumam realizar em áreas rurais? 
 Quais as atividades de maior procura? 
 
Oferta 
 Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos atrativos? 
 A oferta de serviços, atividades e equipamentos / infraestruturas disponibilizada 
pelos estabelecimentos é suficiente? 
 Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
 Que serviços considera essenciais? 
 Que equipamentos/infraestruturas dispõe? 
 Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
 
Marketing 
 Quais os canais de distribuição e de comunicação 
 Tipo de informação 
 Como fidelizam os clientes 
 Qual a principal fonte de financiamento do negócio 
 
Outras Questões 
 Atitudes ecológicas 
 Motivações e expetativas para o futuro. 











O presente guião realiza-se no âmbito de um projeto de investigação em Turismo 
em Espaço Rural inserido no Mestrado em Gestão e Planeamento em Turismo da 
Universidade de Aveiro. A entrevista insere-se numa investigação acadêmica relativamente 
ao projeto para aferir a caracterização do produto. 
Como objetivos procura-se efetuar um primeiro contacto com potenciais clientes, 
com intuito de obter um conhecimento exploratório da caracterização da procura e oferta 
de Águeda. 
Para tal, considerou-se um painel de 10 inquiridos representativos de potenciais 
clientes com interesse em turismo rural e de natureza. Face à inexistência de uma base de 
dados local em termos turísticos que permita conhecer o universo de opiniões 
relativamente à região de Águeda neste sentido. 
 
Protocolo da Entrevista 
Solicitação da autorização para gravar entrevista. 
As informações recolhidas serão sujeitas a tratamento estatístico e análise de conteúdo 
adequada, tendo em conta os objetivos da investigação. 
Solicita-se que as respostas reflitam o seu parecer face ao desenvolvimento turístico da 
região em estudo, designada por destino Águeda. 
 
Duração 




 Atividades e Hobbies 




 Critérios utilizados para organizar a viagem 
 Como Viaja (Grupo/Individual/Família entre outros) 
 Tipo de Transporte 
 
Procura  
 Quais os meses de maior procura? 
 Qual o tempo de permanência? 
 Que atividades costuma realizar em áreas rurais? 
 Quais as atividades que mais procura? 
 
Oferta 
 Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos atrativos? 
 A oferta de serviços, atividades e equipamentos / infraestruturas disponibilizada 
pelos estabelecimentos é suficiente? 
 Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
 Que serviços considera essenciais? 
 Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
 
Marketing 
 Quais os canais de distribuição e de comunicação que utiliza? 
 Que tipo de informação procura? 
 Que fatores o/a levam a fidelizar-se? 
 
Outras Questões 
 Atitudes ecológicas 
 Motivações e expetativas para o futuro. 













 Conduziu-se a entrevista, tendo por base o guião de entrevista exploratória referido 
anteriormente. Contudo, ao longo da entrevista teve-se necessidade de reformular algumas 
questões, de modo a que o entrevistado percebesse o objeto da questão.  
Potenciais clientes entrevistados  
O guião de entrevistas exploratórias foi cedido previamente, o que possibilitou um 
primeiro contacto com o teor das questões e a tomada de consciência dos objetivos do 
estudo e da importância da respetiva participação, entre outros elementos. Este contacto é 
de grande utilidade uma vez que contribuiu para uma tranquilização do entrevistado, por 
conseguinte, o sucesso da entrevista. 
Potencial Cliente 1 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 1 substituído por (PC1) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 3 minutos e 41 segundos  




SH: As suas atividades e hobbies? 
PC1: Sou desenhador projetista, pratico ginásio e faço pintura. 




PC1: Viajar, explorar, aumentar o conhecimento empírico.  
SH: Quais são os critérios que utiliza para organizar a sua viagem? 
PC1: O tempo e o custo. 
SH: Como viaja normalmente? 
PC1: Individual. 
SH: E qual o tipo de transporte que utiliza? 
PC1: Carro e transportes públicos coletivos. 
SH: Em termos de procura. Quais são os meses de maior procura? 
PC1: Todo o ano. Dependendo das condições climatéricas. 
SH: Qual o tempo de permanência? 
PC1: 2, 3 dias. 
SH: Que atividades costuma realizar nas áreas rurais? 
PC1: Gosto de explorar e de atividades de lazer. 
SH: Quais atividades que mais procura? 
PC1: Caminhadas, tudo que envolve o conhecimento do lugar e empírico. 
SH: Em termos de oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC1: Considero Águeda bastante atrativa. Mas ao nível de alojamentos para o que 
procuro, do meu conhecimento, não. 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente no seu entender? 
PC1: Depende do que se pretende. Se quiseres, qualquer coisa relacionada com a 




SH: E em termos de atividades de animação. Quais se encontram disponíveis, no seu 
entender? 
PC1: Agitágueda, Festa do Leitão, S. Sebastião, Centro de Artes e Espetáculos. 
SH: Que serviços considera essenciais? 
PC1: Bom atendimento e fácil acesso à natureza e ao ar livre. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC1: Alojamento rural com um conceito diferente e atrativo. 
SH: Agora relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
PC1: Internet (Facebook e booking, por aí...) 
SH: Que tipo de informação procura, normalmente? 
PC1: Natureza, locais baratos que envolvem a cultura do lugar. 
SH: Que fatores o levam a fidelizar-se a um local ou estabelecimento? 
PC1: Sociabilidade, conhecimento. 
SH: Agora relativamente a outras questões mais ligadas ao ambiente. Que atitudes 
ecológicas valoriza?  
PC1: Limpeza dos espaços, sensibilização das questões ambientais, civismo. 
SH: Quais são as motivações e expetativas que tem para o futuro? 
PC1: Espero cumprir com os objetivos que me propus no âmbito pessoal, entre eles o 
aumento do conhecimento empírico, neste caso específico que envolve a natureza. 
SH: Tem algumas condicionantes à sua atividade? 
PC1: Talvez a falta de tempo e por vezes custos elevados de certas épocas tendo em conta 







Potencial Cliente 2 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 2 substituído por (PC2) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 3 minutos e 42 segundos  
SH: Então vamos dar então início a mais uma entrevista relativamente aos clientes. Desde 
já boa tarde, a primeira pergunta é a sua idade. 
PC2: 29. 
SH: Origem? 
PC2: Natural de Águeda. 
SH: Atividades e hobbies que pratica? 
PC2: Ginásio e caminhada. 
SH: Motivação para a sua viagem? 
PC2: Conhecer um local diferente, descansar  e acima de tudo, namorar. 
SH: Que critérios que utiliza para organizar a sua viagem? 
PC2: Preço e em segundo o local. 
SH: Normalmente, como viaja normalmente? 
PC2: Em família. 
SH: E qual o tipo de transporte que utiliza? 
PC2: Carro ou avião. 
SH: Quais são os meses de maior procura? 




SH: Qual o tempo de permanência? 
PC2: Junho e Julho (7 a 10 dias). Outubro e Novembro (5 a 7 dias) 
SH: Que atividades costuma realizar nas áreas rurais? 
PC2: Caminhada. 
SH: Quais atividades que mais procura? 
PC2: Caminhada. 
SH: Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos atrativos? 
PC2: Não. 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente no seu entender? 
PC2: Não. 
SH: E em termos de atividades de animação. Quais se encontram disponíveis, no seu 
entender? 
PC2: Agitágueda, a Festa do Leitão e a visita ao pai natal. 
SH: Que serviços considera essenciais? 
PC2: Os transportes, o atendimento. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC2: Iniciativa, estabelecimentos de turismo rural que pudessem dinamizar a cidade o ano 
inteiro e não apenas em três períodos, como já referi, o Agitágueda, a festa do leitão e a 
visita ao Pai natal. 
SH: Agora relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
PC2: Facebook, instagram, viber, whatsapp. 




PC2: Procuro os comentários relativamente ao sítio para onde no booking de forma a 
perceber a qualidade do estabelecimento.  
SH: Que fatores o levam a fidelizar-se? 
PC2: Bom atendimento, gastronomia, o ambiente local. 
SH: Agora relativamente a outras questões mais ligadas ao ambiente. Que atitudes 
ecológicas valoriza?  
PC2: Reciclagem e a Limpeza dos espaços em si. 
SH: Quais são as motivações e expetativas para o futuro? 
PC2: Viajar para explorar outros locais. 
SH: Quais as condicionantes à sua atividade? 
PC2: O dinheiro. E para ter dinheiro precisa-se de trabalhar. Para se trabalhar só se tem x 
dias de férias. E o tempo. 
 
Potencial Cliente 3 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 3 substituído por (PC3) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Aluna Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 6 minutos e 41 segundos  
SH: Boa tarde. Para começar vamos fazer o seu perfil. Idade? 
PC3: Boa tarde, eu tenho 31. 
SH: Origem? 





SH: Atividades e hobbies que pratica? 
PC3: Eu pratico desporto, crossfit. Outro hobbie que tenho é a leitura e gosto de desportos 
ao ar livre. 
SH: Motivação para a sua viagem? 
PC3: Maioritariamente turística e/ou férias. 
SH: Quais os critérios que utiliza para organizar a sua viagem? 
PC3: Normalmente, os critérios que eu utilizo são o apelo da envolvência,  da paisagem, 
do local, preços e também a oportunidade e curiosidade. 
SH: Como viaja normalmente? 
PC3: Eu viajo por transporte próprio. 
SH: Mas em grupo, individual, Família? 
PC3: Família e individual. 
SH: Aqui já respondeu ao tipo de transporte. Relativamente à procura. Quais os meses de 
maior procura para fazer as suas viagens? 
PC3: Normalmente é o mês de agosto e o mês dezembro. É onde coincidem as férias. 
SH: Qual o tempo de permanência nessas viagens? 
PC3: No mês de agosto normalmente entre uma semana a duas e no mês de dezembro uma 
semaninha.  
SH: Que atividades costuma realizar nas áreas rurais? 
PC3: Em áreas rurais já realizei atividades, por exemplo: em forno de lenha. Já realizei 
atividades de construções para animais e também agricultura, coisas relacionadas com a 
agricultura. 
SH: Quais atividades que mais procura? 
PC3: Normalmente, são relacionadas com a atividade física, até. Por exemplo: as 




envolvido na parte de jardinagem, por exemplo, também. Normalmente coisas que estejam 
relacionadas com atividade física: caminhadas. 
SH: Agora relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC3: Neste momento eu dar-lhe-ia um nível médio de oferta porque está a melhorar mas 
ainda não está. 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente? 
PC3: Acho que não. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
PC3: As atividades de animação?! Aqui da zona não é? 
SH: Sim! 
PC3: Acho que não são suficientes porque estão concentradas na mesma época. Só existe 
o Agitágueda e depois a Feira do Leitão, são as mais conhecidas. Ao nível cultural a oferta 
também peca um bocadinho. 
SH: Que serviços considera essenciais? 
PC3: Eu acho que são muito relacionados com o conforto e higiene nas estadias e depois 
para o entretenimento no público e qualquer atividade que permita às pessoas não estar só 
enfiadas dentro de casa, só a passar o tempo. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC3: Eu acho que o que falta neste momento é realmente um dispersar das atividades 
culturais que existem. Como está tudo muito concentrado na mesma época, quem não pode 
vir nessa época, poderia às vezes até espalhar as visitas e vir em outras alturas se houvesse 
oferta em outras alturas. 





PC3:  Eu uso muito: facebook, o tripadvisor. Uso também o google guides, eu sou guia. E 
uso a internet, portanto, a internet no geral. 
SH: Que tipo de informação procura? 
PC3: Eu procuro muito informação de estadias turísticas (por exemplo: no tripadvisor) e 
outras situações  ao nível de praias fluviais,  estâncias de ski que foi de uma das últimas 
vezes que realizei assim férias rurais. E de resto informação em geral sobre leitura  (por 
exemplo) que é um dos hobbies. E é isso, assim muito basicamente. 
SH: Que fatores o levam a fidelizar-se a um local ou estabelecimento? 
PC3: Qualidade do serviço e também o apelo do local, sem dúvida. 
SH: Agora relativamente a outras questões. Que atitudes ecológicas valoriza?  
PC3: Eu valorizo aqueles lugares que são rígidos em relação (por exemplo) aos lixos. Que 
não têm medo de sancionar as pessoas que estão a fazer as suas estadias, sempre que 
desrespeitam, é claro, as regras, o ambiente na envolvência do local onde estão. 
SH: Motivações e expetativas para o futuro? 
PC3: Eu espero que surjam projetos aqui na zona interessantes porque também falta um 
bocadinho disso aqui em Águeda. Acho que falta um pouco explorar a parte do rural que 
não está a ser explorada, pronto. 
SH: Quais são as condicionantes à sua atividade? 
PC3: É realmente a época em que as férias calham ou não. Tirando o facto de às vezes 
poder aproveitar um fim-de-semana alargado ou não. Só posso fazer viagens quando estou 
de férias, porque trabalho numa fábrica. 
Potencial Cliente 4 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 4 substituído por (PC4) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 




Duração: 4 minutos e 11 segundos  
SH: Boa tarde. A sua idade? 
PC4: 20. 
SH: Origem? 
PC4: De Águeda. 
SH: Atividades e hobbies que pratica? 
PC4: Desporto e leitura. 
SH: Motivação da viagem? 
PC4: Conhecer, conhecimento. 
SH: Critérios utilizados para organizar a sua viagem? 
PC4: Não tenho muitos critérios, é mais em cima do joelho. É preparar e andar. 
SH: Como viaja normalmente: em grupo/ individual? 
PC4: Faço muitas viagens individuais mas às vezes em família ou com um grupo de 
amigos. 
SH: Que tipo de transporte utiliza, normalmente? 
PC4: Carro ou Avião. 
SH: Relativamente à procura. Quais os meses de maior procura? 
PC4: Julho e agosto. 
SH: Qual o tempo de permanência? 
PC4: Mais ou menos duas semanas. 
SH: Que atividades costuma realizar em áreas rurais? 
PC4: Campismo, piqueniques, caminhadas, equitação. 




PC4: O campismo. 
SH: Relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC4: Muito poucos. 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente, no seu entender? 
PC4: Sim, mas podia ser melhorada naqueles que já tem. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
PC4: Em Águeda... canoagem, insufláveis, escalada e não me recordo de mais nenhum. 
SH: Que serviços considera essenciais? 
PC4: Essenciais mesmo, mesmo! O atendimento ao cliente para mim é um serviço fulcral. 
Mas a prestação do serviço em si, a cordialidade que tem entre o serviço e o cliente. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC4: Essencialmente, mais alojamento e a criação de mais atividades ou feiras ou festivais 
que dinamizem Águeda e que não sejam só feiras sazonais, a certa altura. 
SH: Relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
PC4:  Revistas de viagens e internet. 
SH: Que tipo de informação procura? 
PC4: Os serviços de restaurante e bar, as condições sanitárias. 
SH: Que fatores o levam a fidelizar-se a um local ou estabelecimento? 
PC4: Por incrível que pareça a proximidade a uma praia ou algo que tenha água. Depois o 
atendimento ao cliente, o espaço e depois a cordialidade que há entre o site e aquilo que 
apresenta na realidade. A simplicidade é um fator que eu também dou imenso de valor, 




vai entender e vai conseguir organizar-se. E a criatividade, o facto de haver, por exemplo, 
num campismo alguém a tocar ao vivo, atividades que façam todos os dias. 
SH: Agora relativamente a outras questões. Que atitudes ecológicas valoriza?  
PC4: Para empresas, eu acho que o facto de apostarem numa fonte de energia limpa (Por 
exemplo: a energia eólica). Para governos ou municípios o facto de fiscalizarem as 
próprias empresas para evitar crimes ao nível ambiental e até mesmo a própria poluição. 
Ao nível do município se calhar criarem um sistema de coleta seletiva de lixo, já há 
reciclagem e tudo mais mas nunca é demais. E aproveitar as águas para a rega e não andar 
a gastar água desnecessariamente. 
SH: Motivações e expetativas para o futuro? 
PC4: Quero viajar mais. Quero que realmente que Águeda seja alguém. E não só 
conhecida pelo festival, pelo Agitágueda. E acho que é essencialmente isso. 
SH: E que condicionantes à atividade encontra? 
PC4: Falta de tempo e possibilidades financeiras. Mas é mais a falta de tempo. 
Potencial Cliente 5 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 5 substituído por (PC5) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 3 minutos e 55 segundos  








PC5: Bicicleta, caminhadas, mergulho. 
SH: Motivação para a viagem? 
PC5: Descanso. 
SH: Critérios utilizados para organizar a sua viagem? 
PC5: Critérios... por querer visitar o sítio. 
SH: Como viaja normalmente: em grupo/ individual? 
PC5: Em casal. 
SH: Que tipo de transporte utiliza? 
PC5: Avião e carro. 
SH: Quais os meses de maior procura? 
PC5: Setembro, outubro. Maio e junho. 
SH: Qual o tempo de permanência, normalmente? 
PC5: Uma semana. 
SH: Que atividades costuma realizar em áreas rurais? 
PC5: Bicicleta, caminhadas, mergulho. 
SH: Quais atividades que mais procura? 
PC5: Bicicleta. 
SH: Relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC5: Não. 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente? 
PC5: Não. 




PC5: Agitágueda e as sextas feiras culturais. 
SH: Que serviços considera essenciais? 
PC5: Transporte. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC5: Falta tudo. Animação, serviços de transporte. 
SH: Relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
PC5: Telemóvel, internet. 
SH: Que tipo de informação procura? 
PC5: Notícias, desporto, coisas pessoais. 
SH: Que fatores o levam a fidelizar-se a um local ou estabelecimento? 
PC5: Higiene e atendimento e proximidade a certos sítios. 
SH: Agora relativamente a outras questões. Que atitudes ecológicas valoriza?  
PC5: Higiene. 
SH: Motivações e expetativas para o futuro? 
PC5: Viagens, visitar, exatamente. 
SH: Condicionantes à atividade? 
PC5: A condicionante é ter férias na altura certa. 
Potencial Cliente 6 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 6 substituído por (PC6) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 




Duração: 8 minutos e 49 segundos  




SH: Atividades e hobbies que pratica? 
PC6: Natação por norma. Gosto de ir conhecer sítios novos, natureza preferencialmente ao 
nível de Portugal, o que existe de cascatas e (por exemplo) a Costa Alentejana é um sítio 
que gostava de conhecer, toda a costa gostaria de conhecer. 
SH: Critérios que utiliza para organizar as viagens que faz? 
PC6: Tem a ver com o custo, claro. Como neste momento, o meu interesse é Costa 
Alentejana. Vou mais para Sesimbra, Porto Covo e assim. 
SH: Como viaja normalmente: em grupo/ individual? 
PC6: Por norma em grupo de amigos, mas às vezes faço viagens para os meus pais e 
assim. 
SH: Que tipo de transporte  normalmente utiliza? 
PC6: Carro ou então transporte público (autocarro). 
SH: Relativamente à procura. Quais os meses de maior procura? 
PC6: Julho, algumas vezes junho ou início de setembro. 
SH: Qual o tempo de permanência? 
PC6: Se der para todos, uma semana. 
SH: Que atividades costuma realizar em áreas rurais? 
PC6: É mais à base de passeio e se houver rios, natação e assim. 




PC6: Visitas e caminhadas. 
SH: Relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC6: Como moro em Águeda não andei assim à procura mas penso que sim. Até existe 
alguma ofertazita. Não sei é se é de preços acessíveis mas... 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente? 
PC6: Pelo menos neste mês que nós temos o Agitágueda, sim, é bom. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
PC6: Temos várias atividades culturais. Como... pronto. Por exemplo: o mês de Julho, que 
é o Agitágueda, depois temos ao nível da D’Orpheu que é a Associação Cultural, o Festim 
que muitas vezes está interligado com o Agitágueda mas existe concertos do Festim em 
toda a área de Aveiro.  
SH: Que serviços considera essenciais? 
PC6: Atendimento ao público, a simpatia é o mais procurado e se houver alguma dúvida 
acerca do alojamento ou assim ou dos serviços que dispõem haver disposição para tirar 
essas dúvidas. Depois os serviços em termos de transporte, se houver transporte público 
acho que neste momento é o mais essencial porque...As pessoas pensam mais em ambiente 
e não sei quê, pelo menos eu, portanto, procuro sempre que haja soluções para o transporte 
como o carro. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC6: Acho que o que falta aqui é mais um parque de campismo ou assim, nem que seja 
temporário durante a oferta das atividades para os turistas porque muitas vezes as pessoas 
vêm cá para os concertos de longe e não têm onde ficar, apenas o hotel (por exemplo). Mas 
há pessoas que preferem não ficar no hotel e por exemplo acampar. 
SH: Relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 




SH: Que tipo de informação procura? 
PC6: Utilizo muitas vezes as plataformas de procura como Homeaway, as ofertas que 
existem de alojamentos fora do nosso distrito ou até mesmo no nosso distrito, existe 
sempre uma oferta lá. Na disponibilidade dos serviços, preço e depois o que é que dispõe 
no alojamento. Se existe pelo menos as condições mínimas se existem extras. 
SH: Que fatores o levam a fidelizar-se a um local ou estabelecimento? 
PC6: Principalmente do serviço do pessoal que trata de agendar uma viagem ou assim. 
Principalmente isso. 
SH: Agora relativamente a outras questões. Que atitudes ecológicas valoriza?  
PC6: Se vamos para um campismo deixar minimamente a área que estamos a utilizar 
limpa e claro avisar as pessoas que estão connosco para fazer o mesmo. Fazer separação do 
lixo, que eu faço sempre, esteja fora de casa esteja dentro de casa. E claro, transportes... se 
houver soluções de transportes públicos não vejo necessidade nenhuma de levar um carro, 
se for para levar um carro, que seja o mínimo de carros possível. 
SH: Motivações e expetativas para o futuro? 
PC6: Em termos de viagens, gostaria de conhecer o mundo todo, não é. Acho que muita 
gente gostaria. Mas neste momento a prioridade talvez em termos de viagens é conhecer 
Portugal mesmo. Porque acho que existe áreas magníficas aqui, que nem é preciso ir para 
muito longe para termos um tempo fantástico com os nossos amigos. 
SH: Condicionantes à atividade? 
PC6: É ter um trabalho que me permita isso, não é. 
Potencial Cliente 7 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 7 substituído por (PC7) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 




Duração: 9 minutos e 55 segundos  
SH: Olá, idade? 
PC7: A minha idade é 34 anos. 
SH: Origem? 
PC7: Eu nasci em Portugal e vivo na África do Sul, já estou lá à mais de 25 anos. 
SH: Atividades e hobbies que pratica? 
PC7: Trabalho. Quando se está fora trabalha-se. Mas em hobbies vamos lá ver.um bocado 
de exercício: correr, ciclismo (quando não roubam a bicicleta) e fotografia também. 
SH: Motivação da viagem? 
PC7: Ver coisas novas, como se diz, novas e velhas. Ver a história do país que Portugal 
tem também. 
SH: Critérios utilizados para organizar a sua viagem? 
PC7: Geralmente é tempo: verão ou inverno. Prefiro o verão. Tempo geralmente eu viajo 
sempre um mês. O preço conta só que no verão dá para fazer mais coisas, mais 
rendimento. Então prefiro vir de férias no verão porque dá mais rendimento porque os dias 
são muito mais compridos e tem muito mais atividades. Se não tiver muitas atividades não 
atrai tanto para vir a Portugal, passear. 
SH: Como viaja normalmente: em grupo/ individual? 
PC7: Em família. 
SH: Qual o tipo de transporte que utilizas? 
PC7: Para chegar cá, o avião. Depois é de carro. 
SH: Relativamente à procura. Quais os meses de maior procura? 
PC7: Junho, julho, agosto. 
SH: Normalmente ficas quanto tempo? 




SH: Que atividades costuma realizar em áreas rurais? 
PC7: Passear, ver a natureza, ver a floresta, ver natureza que a gente precisa apreciar e 
fotografar, que faz parte da aventura. 
SH: Quais atividades que mais procura? 
PC7: Para mim é mais pelos hobbies de fotografia, mas também não quer dizer que não 
faça o resto. Mas também faz parte da aventura de estar de férias. 
SH: Relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC7: Às vezes faltam coisas. Tem um ponto que atrai muito mas só que é mais na cidade, 
para fora não atrai muito, na parte rural, estou a falar de certo. Não atrai, Águeda 
concentra-se mais na cidade e não para fora. E deviam focar mais para fora, que também 
tem beleza. 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente? 
PC7: Não, porque se eu não tiver carro. Tenho de vir para aqui com carro. Só que como 
estou aqui em Valongo devia ter mais meios de transportes para viajar para o centro. Tipo 
um corredor que ande para cima e para baixo, que ajuda muito e está-se muito mais à 
vontade. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
PC7: Tem só agora aquele, o Agitágueda que atrai muito mais. Fora disso não estou a ver 
muito mais. 
SH: Que serviços considera essenciais? 
PC7: O transporte. É uma coisa que é sempre precisa porque é uma forma das pessoas 
conhecerem assim como o “yellowbus ou redbus” que passam à volta da cidade que fazem 
tipo turismo, para conhecer um bocado mais a cidade. Só que podia passar mais na 
natureza que tem na pateira e não conhecia se não fossem os meus primos não sabia que a 
pateira existia. Porque pelo que já vi não está aí em nada que chame. 




PC7: Eu para mim volto sempre ao mesmo. Para atrair mais pessoas para ir à natureza. 
Que toda gente vive numa cidade e quando a gente sai de uma cidade, a gente quer ver 
também um bocado de natureza. Se eles conseguissem juntar os dois: os festivais e tal mas 
também com a natureza, atrai muitos mais públicos. 
SH: Relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
PC7: Geralmente, é o facebook e tal que uso muito mais porque são coisas que estão 
sempre a aparecer e são mais utilizadas. 
SH: Que tipo de informação procura? 
PC7: Geralmente, para mim, quando estou de férias, sítios com história e com natureza 
para fotografar ( a beleza das plantas, das árvores, dos pássaros, o que for) tudo que tem a 
ver com a natureza.  
SH: O que te leva a revisitar aquele sítio? 
PC7: Por experiência eu já sei que todos os anos que venho cá a natureza muda e cada vez 
que a gente aparece lá outra vez aparece sempre um diamante diferente daquilo que a gente 
tinha encontrado.  
SH: Agora, outras questões. Que atitudes ecológicas valorizas?  
PC7: Isso tem de ser sempre preservação das espécies, limpeza. Isso faz sempre... para a 
natureza certas coisas não deviam estar lá. Certas coisas devia-se manter a natureza como é 
e não é a poluir como os humanos poluem.  
SH: Quais as condicionantes à atividade? 
PC7: Para mim é um bocadinho de tudo, não é. Tem muito a ver com câmbio da moeda. 
Se a moeda estiver boa do meu lado atrai muito mais para passear mais, principalmente na 
europa. E como Portugal é o meu país, que eu nasci cá. Só que venho passar cá mais férias 
porque a beleza está aqui. 
Potencial Cliente 8 
 




Entrevistadora: Aluna Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Tipo de Entrevista: Presencial 




PC8: Sul Africana. 
SH: Atividades e hobbies que praticas? 
PC8: Cozinhar, desenho, música, basicamente é isso. 
SH: Motivação da viagem? 
PC8: Família. Visitar sítios históricos e paisagens. 
SH: Critérios utilizados para organizar a sua viagem? 
PC8: Tempo do Ano. Preço e também altura do ano que dá mais jeito, portanto, verão, 
normalmente é melhor. 
SH: Como viaja normalmente: em grupo/ individual? 
PC8: Família. Mais em Família. 
SH: Qual o tipo de transporte que utilizas? 
PC8: Normalmente é de carro e tentamos usar metro quando podemos, em sítios que há.  
SH: E avião para vir para cá, suponho! 
PC8: E esse, claro! Esse não é nada barato. 
SH: Quais os meses de maior procura? 
PC8: Entre maio e setembro. 




PC8: Normalmente 3 semanas, um mês. 
SH: Que atividades costuma realizar em áreas rurais? 
PC8: Ciclismo, caminhadas, mais isso. 
SH: Quais atividades que mais procura? 
PC8: Lugares bonitos para caminhar que tenham vistas, natureza ou então coisas 
históricas. 
SH: Relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC8: Acho que não. Pelo menos não se vê muitos e o que se pode ter também não é rural.  
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente? 
PC8: Sim e não. O acesso a certos sítios não são fáceis se a gente não souber onde é que 
vai. Portanto, mais o acesso para certos sítios. Portanto, se a gente não conhecer a área a 
gente não sabe lá chegar. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
PC8: Mais conhecido é o Agitágueda, os guarda-sóis, mais esse tipo de entretenimento que 
é o que acontece no centro de Águeda. Agora, atividades rurais ou outro tipo de atividades 
não há publicidade que chegue para a gente saber o que está acontecer. 
SH: Que serviços consideras essenciais? 
PC8: Limpeza de espaços na cidade, acho que é o suficiente, acho que está bem gerido. 
Agora transporte, é que a gente não vê muito. Não há maneiras de saber como chegar a 
certos sítios, só no centro. 
SH: Na tua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC8: Não haver vida só por causa do Agitágueda ou  por causa do centro da cidade. A 
cidade precisa de ter mais publicidade a outras áreas que podem ser utilizadas. Como o 




arranjado. Pessoas podem lá ir que ainda é perto. Portanto, se é assim e é no centro da 
cidade. No resto da cidade falta informação, principalmente. 
SH: Relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
PC8: O instagram e o facebook são os canais mais utilizados. 
SH: Que tipo de informação procura? 
PC8: Atividades que possam haver. Duração das atividades, é mais ou menos isso. 
SH: O que te leva a revisitar aquele sítio? 
PC8: A beleza, a simpatia e ter qualquer que nos faça voltar, um elemento de surpresa. 
SH: Outras questões. Que atitudes ecológicas valorizas?  
PC8: Manter os espaços limpos. Portanto, ter a reciclagem, pontos de poder desfazer dos 
lixos e isso. A maneira como conservam a natureza, manter tudo ao natural e não estar a 
embelezar, o artificial.  
SH: Quais são as tuas motivações e expetativas para o futuro? 
PC8: Pronto, a minha área claro é de desenvolvimento urbano. Portanto, de maneira que 
venho muito a Portugal que é também para tirar ideias. Da maneira que Portugal funciona, 
o urbanismo é diferente e é mais acessível a pedestres e a caminhar. Portanto, não é só 
focado a carros e isso para mim é uma fonte de inspiração.  
SH: Quais as condicionantes à atividade? 
PC8: Dinheiro. Tempo nem tanto porque para agora ainda tenho. É mais o dinheiro. 
Potencial Cliente 9 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 9 substituído por (PC9) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 









SH: Atividades e hobbies que praticas? 
PC9: Caminhadas. 
SH: Motivação da viagem? 
PC9: Lazer, explorar novos sítios. Essencialmente isso! 
SH: Critérios utilizados para organizar a sua viagem? 
PC9: Por norma, faço pesquisas na internet, sítios que queiramos visitar. 
SH: Tempo, dinheiro... 
PC9: Sim. Tempo e dinheiro é muito importante! 
SH: Como viaja normalmente: em grupo/ individual? 
PC9: Família. 
SH: Qual o tipo de transporte que utilizas? 
PC9: Carro. 
SH: Quais os meses de maior procura? 
PC9: Por norma, é sempre em Agosto que é a altura em que tenho férias. 
SH: Qual o tempo de permanência? 
PC9: 15 dias. 
SH: Que atividades costumas realizar em áreas rurais? 




SH: Quais atividades que mais procura? 
PC9: Vamos manter-nos na caminhada. 
SH: Relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC9: Sinceramente, não tenho muito conhecimento sobre isso. 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente? 
PC9: Pois, não tenho ideia nenhuma sobre isso. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
PC9: Agitágueda. Cinema, desportos ao ar livre e pouco mais. 
SH: Que serviços consideras essenciais? 
PC9: Eu acho que os transportes públicos eram essenciais. 
SH: Na tua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC9: Tirando o Agitagueda, não sei. Sinceramente não sei. Não tenho nenhuma opinião 
formada sobre isso.  
SH: Relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
PC9: Net. 
SH: Que tipo de informação procura? 
PC9: Preços, locais. 
SH: O que te leva a revisitar o local? 
PC9: Se for bom... Se eu tiver gostado, concerteza volto! 
 SH: Outras questões. Que atitudes ecológicas valorizas?  




SH: Quais são as tuas motivações e expetativas para o futuro? 
PC9: Sei lá. Que as coisas mudem e que possam haver mais espaços que as pessoas 
possam ir em família.  
SH: Quais as condicionantes à atividade? 
PC9: Essencialmente, monetária. 
Potencial Cliente 10 
 
Entrevistado: Potencial Cliente 10 substituído por (PC10) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Tipo de Entrevista: Presencial 





SH: Atividades e hobbies que praticas? 
PC10: Aeróbica, zumba, caminhadas, esse tipo de coisas. 
SH: Motivação da viagem? 
PC10: Gosto de conhecer novos povos, novas culturas, ver coisas diferentes. 
SH: Critérios utilizados para organizar a sua viagem? 
PC10: O preço. Qualidade/preço, vá lá. 
SH: Como viaja normalmente: em grupo/ individual? 




SH: Qual o tipo de transporte que utilizas? 
PC10: Normalmente, avião ou carro. 
SH: Quais os meses de maior procura? 
PC10: Normalmente é agosto e dezembro. 
SH: Qual o tempo de permanência? 
PC10: 1 semana. 
SH: Que atividades costumas realizar em áreas rurais? 
PC10: Caminhadas.  
SH: Quais atividades que mais procura? 
PC10: Natureza e desporto. 
SH: Relativamente à Oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
PC10: Já começa a ter alguns, sim! 
SH: A oferta de serviços, atividades, equipamentos / infraestruturas disponibilizada pelos 
estabelecimentos é suficiente? 
PC10: São poucos, podiam ser mais. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? 
PC10: Aqui na zona, é o Agitágueda. 
SH: Que serviços consideras essenciais? 
PC10: Transporte, limpeza dos espaços, basicamente. 
SH: Na tua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
PC10: Mais dinamização, não só no verão, mas ao longo do ano todo. 





PC10: Internet, telemóvel, televisão. 
SH: Que tipo de informação procuras? 
PC10: Tudo que tenha a ver com viagens, um pouco do que se passa no mundo e em 
Portugal. 
SH: O que te leva a revisitar o local? 
PC10: Se gostei do atendimento (por exemplo). Se gostei das pessoas... Se gostei do 
local... se foi agradável, se não foi. 
 SH: Outras questões. Quais as atitudes ecológicas que valorizas?  
PC10: A reciclagem, a proteção de espécies em extinção. 
SH: Quais são as tuas motivações e expetativas para o futuro? 
PC10: Motivações... não sei. Expetativas... tenho algumas. Motivações... não sei, olha.. 
Motivações... Neste momento, no meu trabalho, não tenho grandes motivações, não há 
perspetiva de melhorias, não se sai dali, pronto. Estagnou! 
SH: As condicionantes à atividade são então monetárias? 
PC10: Sim. São más! 
Considerações 
 
 A entrevista teve uma duração razoável para o que era previsto no guião. Na 
transcrição da entrevista faltou o fator tempo que pode ter a ver com a necessidade de 
pensar sobre a resposta, que pode eventualmente levar a interpretações interessantes, 
nomeadamente estados emocionais (nervosismo, riso, etc). Outros estados emocionais, 
ruído, bem como dobragem de vozes não foram enunciados na transcrição. 
 
Análise de Conteúdo 
 
Esta técnica pressupõe a analisar o que é explícito na transcrição para obter indicadores 
que permitam fazer inferências. Para análise da entrevista é feita uma análise qualitativa, 
ou seja, procura-se salientar, classificar, agregar e categorizar trechos da entrevista 











Questões Unidade de Contexto Unidade de Registo Clientes Conclusões 




“33.” 33 Cliente 1 Média de idades: 33,3 
“29.” 29 Cliente 2 
“eu tenho 31.” 31 Cliente 3 
“20.” 20 Cliente 4 
“39.” 39 Cliente 5 
“26.” 26 Cliente 6 
“A minha idade é 34 anos.” 34 Cliente 7 
“26.” 26 Cliente 8 
“47.” 47 Cliente 9 
“48.” 48 Cliente 
10 
Origem 
“Coimbra.” Portugal Cliente 1 A maior parte dos 
entrevistados é natural de 
Águeda e de origem 
portuguesa. 
“Natural de Águeda.” Portugal Cliente 2 
“Sou daqui de Águeda.” Portugal Cliente 3 
“De Águeda.” Portugal Cliente 4 
“Português.” Portugal Cliente 5 




“Eu nasci em Portugal e vivo na África do 
Sul.” 
Portugal Cliente 7 
“Sul Africana.” África do Sul Cliente 8 
“Portuguesa.” Portugal Cliente 9 
“Portuguesa.” Portugal Cliente 
10 
Atividades e hobbies 




Cliente 1 As atividades de destaque 
são: atividades físicas: 
desporto e as caminhadas “Ginásio e caminhada.” Ginásio 
Caminhadas 
Cliente 2 
“Eu pratico desporto, crossfit. Outro hobbie 




Desportos ao ar livre 
Cliente 3 
“Desporto e leitura.” Desporto 
Leitura 
Cliente 4 




“Natação por norma. Gosto de ir conhecer 
sítios novos, natureza preferencialmente ao 
















“Caminhadas.” Caminhadas Cliente 9 





Motivação da viagem 




Cliente 1 Motivação para viajar trata-
se de explorar novos locais 
(turismo) “Conhecer um local diferente, descansar  e 





“Maioritariamente turística e/ou férias.” Turismo 
Férias 
Cliente 3 
“Conhecer, conhecimento.” Conhecimento empírico Cliente 4 
“Descanso.” Descansar Cliente 5 
“Gosto de ir conhecer sítios novos, natureza 
preferencialmente ao nível de Portugal, o que 
existe de cascatas e (por exemplo) a Costa 
Alentejana é um sítio que gostava de conhecer, 
toda a costa gostaria de conhecer.” 
Turismo Cliente 6 
“Ver coisas novas, como se diz, novas e velhas. 
Ver a história do país que Portugal tem 
também.” 
Turismo Cultural  Cliente 7 
“Família. Visitar sítios históricos e paisagens.” Visitar família 






“Lazer, explorar novos sítios.” Lazer 
Explorar 
Cliente 9 
“Gosto de conhecer novos povos, novas 
culturas, ver coisas diferentes.” 




Os critérios que utiliza para 
organizar a sua viagem 
“O tempo e o custo.” Férias 
Custo 
Cliente 1 Os critérios mais utilizados 
para organizar a viagem são 
a relação qualidade/custo e a 
altura das férias. 
“Preço e em segundo o local.” Custo 
Local 
Cliente 2 
“os critérios que eu utilizo são o apelo da 
envolvência, da paisagem, do local, preços e 
também a oportunidade e curiosidade.” 







“Não tenho muitos critérios, é mais em cima do 
joelho. É preparar e andar.” 
Não tem Cliente 4 
“por querer visitar o sítio.” Interesse Cliente 5 
“Tem a ver com o custo, claro. Como neste 





“Geralmente é tempo: verão ou inverno.”; “O 
preço conta só que no verão dá para fazer mais 








que dá mais jeito.” Custo 
Férias 
“Tempo e dinheiro é muito importante!” Férias 
Custo 
Cliente 9 





“Individual.” Individual Cliente 1 A maior parte dos 
entrevistados viaja em grupo 
de amigos ou família mas 
também realizam viagens 
individualmente. 
“Em família.” Família Cliente 2 
“Família e individual.” Família e Individual Cliente 3 
“Faço muitas viagens individuais mas às vezes 





“Em casal.” Família Cliente 5 
“Por norma em grupo de amigos, mas às vezes 




“Em família.” Família Cliente 7 
“Família.” Família Cliente 8 
“Família.” Família Cliente 9 
“Em família, sempre.” Família Cliente 
10 
Qual o tipo de Transporte 
que utiliza 
“Carro e transportes públicos coletivos.” Carro 
Transportes Coletivos 
Cliente 1 O tipo de transporte mais 
utilizado é sem dúvida o 






“Eu viajo por transporte próprio.” Carro 
Mota 
Cliente 3 
“Carro ou Avião.” Carro 
Avião 
Cliente 4 
“Avião e carro.” Avião 
Carro 
Cliente 5 





“Para chegar cá, o avião. Depois é de carro.” Avião 
Carro 
Cliente 7 
“Normalmente é de carro e tentamos usar metro 






“Carro.” Carro Cliente 9 




2ª Fase – 
Procura 
Quais os meses de maior 
procura? 
“Todo o ano. Dependendo das condições 
climatéricas.” 
Todo Ano Cliente 1 Os meses de maior procura 
vão ao encontro dos meses 
das férias de verão (junho, 
julho, Agosto) e férias de 
natal (Outubro, Novembro, 
Dezembro). 






























“Entre maio e setembro.” Entre maio e setembro Cliente 8 
“Por norma, é sempre em Agosto que é a altura 
em que tenho férias.” 
Agosto Cliente 9 




Qual o tempo de 
permanência? 
 “2, 3 dias.” 2/3 dias Cliente 1 O tempo de permanência 
geralmente é de 1 a 2 
semanas. 
“Junho e Julho (7 a 10 dias). Outubro e 
Novembro (5 a 7 dias)” 
7 a 10 dias 
5 a 7 dias 
Cliente 2 
“No mês de agosto normalmente entre uma 






“Mais ou menos duas semanas.” 2 semanas Cliente 4 




“Se der para todos, uma semana.” 1 semana Cliente 6 
“Um mês.” 1 mês Cliente 7 
“Normalmente 3 semanas, um mês.” 3 semanas 
1 mês 
Cliente 8 
“15 dias.” 15 dias Cliente 9 
“1 semana.” 1 semana Cliente 
10 
Que atividades costuma 
realizar nas áreas rurais? 
“Gosto de explorar e de atividades de lazer.” Explorar 
Atividades de Lazer 
Cliente 1 As atividades mais 
realizadas em áreas rurais 
são as atividades de lazer: 
caminhadas, campismo. 
“Caminhada.” Caminhada Cliente 2 
“Em áreas rurais já realizei atividades, por 
exemplo: em forno de lenha. Já realizei 
atividades de construções para animais e 
também agricultura, coisas relacionadas com a 
agricultura.” 
Atividades tradicionais 















“É mais à base de passeio e se houver rios, 








natureza que a gente precisa apreciar e 
fotografar, que faz parte da aventura.” 
Explorar natureza 
Fotografia 




“Vamos considerar campismo.” Campismo Cliente 9 
“Caminhadas.” Caminhadas Cliente 
10 
 
Quais as atividades de maior 
procura? 
“Caminhadas, tudo que envolve o 
conhecimento do lugar e empírico.” 
Caminhadas 
Conhecimento empírico 
Cliente 1 As atividades de maior 
procura são as caminhadas, 
atividades de natureza e 
desporto. 
“Caminhada.” Caminhadas Cliente 2 
“Normalmente são relacionadas com a 
atividade física, até. Por exemplo as atividades 
que realizei relacionadas com a agricultura 
foram plantar árvores e estar envolvido na parte 
de jardinagem” 
Atividades físicas  
Agricultura 
Plantação de árvores 
Jardinagem 
Cliente 3 
“O campismo.” Campismo Cliente 4 
“Bicicleta.” Ciclismo  Cliente 5 
“Visitas e caminhadas.” Visitação 
Caminhadas 
Cliente 6 
“Para mim é mais pelos hobbies de fotografia.” Fotografia Cliente 7 
“Lugares bonitos para caminhar que tenham 
vistas, natureza ou então coisas históricas.” 
Paisagem 
Caminhadas 






“Vamos manter-nos na caminhada.” Caminhadas Cliente 9 




3ª Fase – 
Oferta 
Considera que Águeda 
dispõe de alojamentos 
turísticos suficientes? 
“Considero Águeda bastante atrativa. Mas a 
nível de alojamentos para o que procuro, do 
meu conhecimento, não.” 
Não Cliente 1 A maioria dos entrevistados 
considera que Águeda não 
tem alojamentos atrativos e 
os que tem são insuficientes. “Não.” Não Cliente 2 
“Neste momento eu dar-lhe-ía um nível médio 
de oferta porque está a melhorar mas ainda não 
está.” 
Sim Cliente 3 
“Muito poucos.” Insuficiente Cliente 4 
“Não.” Não Cliente 5 
“Como moro em Águeda não andei assim à 
procura mas penso que sim. Até existe alguma 
ofertazita. Não sei é se é de preços acessíveis 
mas...” 
Sim Cliente 6 
“Às vezes falta coisas. Tem um ponto que atrai 
muito mas só que é mais na cidade, para fora 
não atrai muito, na parte rural, estou a falar de 
certo.” 
Não especificado Cliente 7 
“Acho que não. Pelo menos não se vê muitos e 
o que se pode ter também não é rural.” 
Não Cliente 8 
“Sinceramente, não tenho muito conhecimento 
sobre isso.” 
Sem conhecimento Cliente 9 











“Depende do que se pretende. Se quiseres, 
qualquer coisa relacionada com a natureza... 
acho que não, em Águeda ainda não temos 
neste momento.” 
 
Não Cliente 1 A oferta de serviços, 
atividades e 
infraestruturas/equipamentos 
é na opinião dos 
entrevistados insuficiente, 
com necessidade de 
melhorias no que diz 
respeito à divulgação das 
atividades e serviços. 
“Não.” Insuficiente Cliente 2 
“Acho que não.” Insuficiente Cliente 3 
“Sim, mas podia ser melhor naqueles que já 
tem.” 
Suficiente Cliente 4 
“Não.” Insuficiente Cliente 5 
“Pelo menos neste mês que nós temos o 
Agitágueda, sim, é bom.” 
Suficiente Cliente 6 
“Não, porque se eu não tiver carro. Tenho de 
vir para aqui com carro.” 
Insuficiente Cliente 7 
“Sim e não. O acesso a certos sítios não são 
fáceis se a gente não souber onde é que vai. 
Portanto, mais o acesso para certos sítios.” 
Indefinido Cliente 8 
“Pois, não tenho ideia nenhuma sobre isso.” Sem conhecimento Cliente 9 
“São poucos, podiam ser mais.” Insuficiente Cliente 
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Que atividades de animação 
se encontram disponíveis? 
“Agitágueda, Festa do Leitão, S. Sebastião, 
Centro de Artes e Espetáculos.” 
Agitágueda 
Festa do leitão 
S. Sebastião 
Centro de Artes e 
Cliente 1 Agitágueda 
Festa do Leitão 
S. Sebastião 




espetáculos Sextas-feiras culturais 




Atividades de aventura/ 
radicais 
“Agitágueda, a Festa do Leitão e a visita ao pai 
natal.” 
Agitágueda 
Festa do leitão 
Visita ao Pai Natal 
Cliente 2 
“Só existe o Agitágueda e depois a Feira do 
Leitão, são as mais conhecidas.” 
Agitágueda 
Festa do leitão 
 
Cliente 3 
“Em Águeda... canoagem, insufláveis, escalada 
e não me recordo de mais nenhum.” 
Canoagem 
Atividades de animação: 
insufláveis 
Atividades de 
aventura/radicais: escalada  
Cliente 4 
“Agitágueda e as sextas feiras culturais.” Agitágueda 
Sextas-feiras culturais 
Cliente 5 
“Temos várias atividades culturais.”; “(...) 
Agitágueda depois temos ao nível da D’Orpheu 





“Tem só agora aquele, o Agitágueda que atrai 
muito mais.” 
Agitágueda Cliente 7 
“Mais conhecido é o Agitágueda (...)” Agitágueda Cliente 8 




Desportos ao ar livre 
Cliente 9 





Que serviços considera 
essenciais? 
“Bom atendimento e fácil acesso à natureza e 




Cliente 1 Atendimento  
Transportes 
Conforto 
Higiene e limpeza 
Entretenimento 
Qualidade do serviço 
“Os transportes, o atendimento.” Transportes 
Atendimento 
Cliente 2 
“Eu acho que são muito relacionados com o 
conforto e higiene nas estadias e depois para o 





“O atendimento ao cliente para mim é um 
serviço fucral. Mas a prestação do serviço em 




Qualidade do serviço e da 
prestação do serviço 
Cliente 4 
“Transporte.” Transporte Cliente 5 
“Atendimento ao público (...);” e “Depois  os 




“O transporte.” Transporte Cliente 7 
“Limpeza de espaços na cidade acho que é o 
suficiente, acho que está bem gerido. Agora 
transporte, é que a gente não vê muito.” 
Limpeza de espaços 
Transporte 
Cliente 8 
“Eu acho que os transportes públicos eram 
essenciais.” 
Transportes Cliente 9 
“Transporte, limpeza dos espaços, 
basicamente.” 
Transporte 
Limpeza dos espaços 
Cliente 
10 




Águeda para ser um destino 
turístico? 
atrativo.” Definição de um plano de 
atividades anuais 
Dinamização de atividades e 
eventos 
“Iniciativa, estabelecimentos de turismo rural 
que pudessem dinamizar a cidade o ano inteiro 
e não apenas em três períodos.” 
Iniciativa 
Alojamento rural 
Definição de um plano de 
atividades anual 
Cliente 2 
“Eu acho que o que falta neste momento é 
realmente um dispersar das atividades culturais 
que existem.” 
Definição de um plano de 
atividades anual 
Cliente 3 
“Essencialmente, mais alojamento e a criação 
de mais atividades ou feiras ou festivais que 
dinamizem Águeda e que não sejam só feiras 
sazonais, a certa altura.” 
Alojamento 
Criação de atividades ou 
feiras ou festivais ao longo 
do ano 
Cliente 4 
“Falta tudo. Animação, serviços de transporte.” Animação 
Serviços de transporte 
Cliente 5 
“Acho que o que falta aqui é mais um parque 
de campismo ou assim, nem que seja 
temporário durante a oferta das atividades para 
os turistas (...)” 
Parque de campismo Cliente 6 
“Se eles conseguissem juntar os dois: os 
festivais e tal mas também com a natureza, atrai 
muitos mais públicos.” 
Coordenação/Interligação 
entre as atividades  
Cliente 7 
“A cidade precisa de ter mais publicidade a 
outras áreas que podem ser utilizadas.” 
Informação/Comunicação 
de atividades  
Cliente 8 
“Tirando o Agitagueda, não sei. Sinceramente 
não sei. Não tenho nenhuma opinião formada 





“Mais dinamização, não só no verão, mas ao 
longo do ano todo.” 
Planificação e 
dinamização de atividades 
ao longo do ano 
Cliente 
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4ª Fase – 
Marketing 
Quais os canais de 
distribuição e de 
comunicação? 
“Internet (Facebook e booking, por aí...)” Facebook 
Booking 
Cliente 1 Os canais de distribuição 
mais utilizados são as redes 
sociais (Facebook e 
Instagram) e plataformas de 
informação e opinião 
(Tripadvisor e Google). 





“Eu uso muito: facebook, o tripadvisor. Uso 





“Revistas de viagens e internet.” Revistas de viagens 
Internet 
Cliente 4 
“Telemóvel, internet.” Telemóvel 
Internet 
Cliente 5 
“Online, sempre.” Internet Cliente 6 
“Geralmente, é o facebook e tal... que uso 
muito mais porque são coisas que estão sempre 
a aparecer e são mais utilizadas.” 
Facebook Cliente 7 





“Net.” Internet Cliente 9 







Tipo de informação que 
procura? 
“Natureza, locais baratos que envolvem a 




Cliente 1 Informação sobre locais e 
prestação de serviços 
(alojamento, atividades de 
natureza e culturais, preçário 
e condições de apoio). 
“Procuro os comentários relativamente ao sítio 
para onde no booking de forma a perceber a 
qualidade do estabelecimento.” 




“Eu procuro muito informação de estadias 
turísticas (por exemplo: no tripadvisor) e outras 
situações ao nível de praias fluviais, estâncias 
de ski que foi de uma das últimas vezes que 
realizei assim férias rurais. E de resto 
informação em geral sobre leitura (por 
exemplo) que é um dos hobbies.” 
Estadias turísticas 
Praias fluviais 
Estâncias de ski 
Informação sobre leitura 
Cliente 3 










“Utilizo muitas vezes as plataformas de procura 
como Homeaway, as ofertas que existem de 
alojamentos fora do nosso distrito ou até 
mesmo no nosso distrito, existe sempre uma 








oferta lá. Na disponibilidade dos serviços, 
preço e depois o que é que dispõe no 
alojamento. Se existe pelo menos as condições 
mínimas se existem extras.” 
estabelecimentos 
Extras 
“Geralmente, para mim, quando estou de férias, 
sítios com história e com natureza para 
fotografar (a beleza das plantas, das árvores, 
dos pássaros, o que for) tudo que tem a ver com 
a natureza.” 
Turismo Cultural 
Turismo de Natureza 
 
Cliente 7 
“Atividades que possam haver. Duração das 
atividades, é mais ou menos isso.” 
Atividades disponíveis 
Duração das atividades 
Cliente 8 
“Preços, locais.” Preços 
Locais 
Cliente 9 
“Tudo que tenha a ver com viagens, um pouco 





O que leva a fidelizar-se 
enquanto cliente? 
“Sociabilidade, conhecimento.” Sociabilidade 
Conhecimento 
Cliente 1 Os entrevistados fidelizam-
se de acordo com a garantia 
de satisfação da qualidade 
do serviço (atendimento, 
produto, limpeza dos 
espaços, comunicação e 
informação disponibilizada), 
a localização e o ambiente 
local. 






“Qualidade do serviço e também o apelo do 
local, sem dúvida.” 
Qualidade do serviço 
Atração local 
Cliente 3 
“Por incrível que pareça a proximidade a uma 
praia ou algo que tenha água. Depois o 
atendimento ao cliente, o espaço e depois a 







cordialidade que há entre o site e aquilo que 
apresenta na realidade. A simplicidade é um 
fator que eu também dou imenso de valor, pelo 
simples facto de: não há nada para complicar, 
quanto mais simples melhor... a pessoa vai 
entender e vai conseguir organizar-se. E a 
criatividade, o facto de haver, por exemplo, 
num campismo alguém a tocar ao vivo, 











Proximidade a locais 
Cliente 5 
“Principalmente do serviço do pessoal que trata 
de agendar uma viagem ou assim. 
Principalmente isso.” 
Serviço de atendimento 
das agências de viagem 
Cliente 6 
“Por experiência eu já sei que todos os anos 
que venho cá a natureza muda e cada vez que a 
gente aparece lá outra vez aparece sempre um 
diamante diferente daquilo que a gente tinha 
encontrado.” 
Evolução do local Cliente 7 
“A beleza, a simpatia e ter qualquer que nos 











“Se gostei do atendimento (por exemplo). Se 
gostei das pessoas... Se gostei do local... se foi 
agradável, se não foi.” 
Atendimento 
Hospitalidade 








“Limpeza dos espaços, sensibilização das 




Cliente 1 Todos os clientes valorizam 
as questões ecológicas, 
nomeadamente, a 
reciclagem, civismo, 
conservação dos espaços 
naturais, utilização de 
recursos renováveis. 
“Reciclagem e a Limpeza dos espaços em si.” Reciclagem 
Limpeza Local 
Cliente 2 
“Eu valorizo aqueles lugares que são rígidos 
em relação (por exemplo) aos lixos.” 
Civismo 
Legislação Ambiental do 
local /Código de conduta 
 
Cliente 3 
“Para empresas, eu acho que o facto de 
apostarem numa fonte de energia limpa (Por 
exemplo: a energia eólica). Para governos ou 
municípios o facto de fiscalizarem as próprias 
empresas para evitar crimes ao nível ambiental 
e até mesmo a própria poluição. Ao nível do 
município se calhar criarem um sistema de 
coleta seletiva de lixo, já há reciclagem e tudo 
mais mas nunca é demais. E aproveitar as águas 
para a rega e não andar a gastar água 
desnecessariamente.” 
Energias Renováveis 
Sistemas de Gestão 
Ambiental 
Reciclagem 





“Higiene.” Higiene Cliente 5 
“Se vamos para um campismo deixar 
minimamente a área que estamos a utilizar 
limpa e claro avisar as pessoas que estão 
connosco para fazer o mesmo. Fazer separação 
do lixo, que eu faço sempre, esteja fora de casa 
esteja dentro de casa. E claro, transportes... se 
houver soluções de transportes públicos não 
vejo necessidade nenhuma de levar um carro, 
se for para levar um carro, que seja o mínimo 





Utilização de transportes 
públicos 
Cliente 6 
“Isso tem de ser sempre preservação das 
espécies, limpeza. Isso faz sempre... para a 
natureza certas coisas não deviam estar lá. 
Certas coisas devia-se manter a natureza como 
é e não é a poluir como os humanos poluem.” 
Preservação das espécies 
Limpeza dos espaços 




“Manter os espaços limpos. Portanto, ter a 
reciclagem, pontos de poder desfazer dos lixos 
e isso. A maneira como conservam a natureza, 
manter tudo ao natural e não estar a embelezar, 
o artificial.” 
Conservação dos espaços 
naturais 
Reciclagem 
Pontos de recolha 
Cliente 8 
“Acho que é muito importante fazer a 
reciclagem e ter cuidados com a natureza.” 
Reciclagem 
Conservação e 
preservação da natureza 
Cliente 9 




extinção.” Proteção de espécies em 
extinção 
10 
Motivações e expetativas 
futuras 
“Espero cumprir com os objetivos que me 
propus no âmbito pessoal, entre eles o aumento 
do conhecimento empírico, neste caso 
específico que envolve a natureza.” 
Aumentar o conhecimento 
empírico na natureza 
 
Cliente 1  
As motivações e expetativas 
da maioria dos clientes 
passam por viajar e conhecer 
e obter novas experiências. 
“Viajar para explorar outros locais.” Viajar 
Explorar locais 
Cliente 2 
“Eu espero que surjam projetos aqui na zona 
interessantes porque também falta um 
bocadinho disso aqui em Águeda. Acho que 
falta um pouco explorar a parte do rural que 
não está a ser explorada, pronto.” 
Aparecimento de novos 
projetos locais em Águeda 
Explorar o rural da região 
Cliente 3 
“Quero viajar mais. Quero que realmente que 
Águeda seja alguém. E não só conhecida pelo 




Águeda como um destino 
turístico 
Cliente 4 
“Viagens, visitar, exatamente.” Viajar Cliente 5 
“Em termos de viagens, gostaria de conhecer o 
mundo todo, não é. Acho que muita gente 
gostaria. Mas neste momento a prioridade 
talvez em termos de viagens é conhecer 
Portugal mesmo.” 
Viajar pelo mundo 
Conhecer Portugal 
Cliente 6 
Sem registo Sem registo Cliente 7 




Portugal que é também para tirar ideias.”  
“Que as coisas mudem e que possam haver 
mais espaços que as pessoas possam ir em 
família.” 
Evolução no turismo em 
família 
Cliente 9 
“Motivações... não sei. Expetativas... tenho 
algumas.” 
Não especificado Cliente 
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Condicionantes à atividade 
“Talvez a falta de tempo e por vezes custos 
elevados de certas épocas tendo em conta 
alojamento, alimentação e o transporte.” 
Falta de tempo 
Custos elevados (época 
alta) – Condições 
financeiras 
Cliente 1 As condicionates à 
atividades relacionam-se 
com a falta de tempo e 
condições financeiras, no 
que concerne à gestão de 
férias. 
“O dinheiro. E para ter dinheiro precisa-se de 
trabalhar. Para se trabalhar só se tem x dias de 
férias. E o tempo.” 
Condições financeiras 
Falta de tempo 
Cliente 2 
“É realmente a época em que as férias calham 
ou não. Tirando o facto de às vezes poder 
aproveitar um fim de semana alargado ou não. 
Só posso fazer viagens quando estou de férias, 
porque trabalho numa fábrica.” 
Gestão de férias Cliente 3 
“Falta de tempo e possibilidades financeiras. 
Mas é mais a falta de tempo.” 
Falta de tempo 
Condições financeiras 
Cliente 4 
“A condicionante é ter férias na altura certa.” Gestão de férias Cliente 5 
“É ter um trabalho que me permita isso, não é.” Gestão de férias  Cliente 6 
“Tem muito a ver com câmbio da moeda. Se a 
moeda estiver boa do meu lado atrai muito 
mais para passear mais, principalmente na 





“Dinheiro.” Condição financeira Cliente 8 
“Essencialmente, monetária.” Condição financeira Cliente 9 
“(...) Sim. São más!” Condições financeiras Cliente 
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Na coluna de unidade de contexto encontram-se os fragmentos de texto que dão resposta à questão. Na coluna de unidade de registo 




Breve Interpretação dos Dados 
 
Tendo em conta a análise qualitativa dos dados, obter informação a partir dos 
entrevistados, a tabela acima representada, apresenta os resultados das perguntas lançadas 
e dos fragmentos de texto do discurso da entrevistada, o que leva à seguinte análise: 
Numa 1ª fase, relativa ao perfil do cliente a média de idades dos inquiridos situa-se 
na casa dos 33 anos. Quase todos os entrevistados são naturais de Águeda, ou seja, de 
origem Portuguesa. As atividades e hobbies de destaque são atividades físicas: desporto e 
caminhadas. A principal motivação para viajar é o conhecimento de novos locais, ou seja, 
o turismo. Os critérios mais relevantes para organizar a viagem na opinião dos 
entrevistados traduzem-se na relação qualidade/preço e a gestão das férias (altura em que é 
possível). A maior parte dos entrevistados viaja em grupo (família ou amigos) embora 
também o faça de forma individual. E por fim, o tipo de transporte que mais utilizam é o 
carro.  
Numa 2ª fase, relativa à procura, os meses de maior procura pelo cliente são os 
meses de férias de verão e de férias de natal. O tempo de permanência no geral é de 1 a 2 
semanas. As atividades que os entrevistados costumam realizar com frequência em áreas 
rurais são atividades de lazer, nomeadamente, as caminhadas e o campismo. As atividades 
de maior procura dos entrevistados são as caminhadas, atividades de natureza e desporto. 
Em 3ª fase, no que toca à oferta, os entrevistados consideram que Águeda tem 
alguns alojamentos atrativos, mas são ainda insuficientes para garantir a permanência de 
turistas. Quanto à oferta de serviços, atividades, equipamentos ou infraestruturas, os 
entrevistados consideram que são insuficientes principalmente no que diz respeito às 
atividades, serviços e divulgação dos mesmos. Os entrevistados reconhecem uma 
variedade de atividades em determinadas épocas, sendo o Agitágueda e a Festa do leitão o 
conhecido de todos. Os serviços considerados essenciais pelos entrevistados são 
efetivamente o transporte, atendimento, atividades, conforto e limpeza dos espaços. Para os 
entrevistados, o que falta a Águeda para ser um destino turístico são mais alojamentos, um 
plano de atividades anual e maior divulgação de todas as atividades e eventos da região. 
Perante a 4ª fase, o marketing, os canais de distribuição mais utilizados pelos 
entrevistados são as redes sociais (Facebook, Instagram, entre outros) e as plataformas de 




informações que os entrevistados procuram são: informação sobre os locais de interesse; 
atividades que possam desenvolver; alojamentos e suas condições de serviço; e, por fim, o 
preço/disponibilidade. Os entrevistados fidelizam-se de acordo com a garantia de 
satisfação da qualidade do serviço (atendimento, produto, limpeza dos espaços, 
comunicação e informação disponibilizada), a  localização e o ambiente local. 
Por fim, na 5ª fase faz-se o levantamento de outras questões, nomeadamente, a 
valorização das questões ecológicas. Constata-se que os entrevistados valorizam a 
ecologia, fazendo salientar a prática da reciclagem, a importância do civismo e a 
necessidade de proteger e conservar os espaços naturais, assim como os recursos. As 
principais motivações e expetativas dos entrevistados passam por viajar, conhecer e obter 
novas experiências. Contudo as condicionantes são a falta de dinheiro e a dificuldade de 





Apêndice E – Transcrições das Entrevistas Exploratórias dos Agentes Locais 
Entrevistadora 
 
 Conduziu-se a entrevista, tendo por base o guião de entrevista exploratória referido 
anteriormente. Contudo, ao longo da entrevista teve-se necessidade de reformular algumas 
questões, de modo a que o entrevistado percebesse o objeto da questão.  
Entrevistado 
 
O guião de entrevista exploratória foi cedido previamente, o que possibilitou um primeiro 
contacto com o teor das questões e a tomada de consciência dos objetivos do estudo e da 
importância da respetiva participação, entre outros elementos. Este contacto é de grande 
utilidade uma vez que contribuiu para uma tranquilização do entrevistado, por conseguinte, 
o sucesso da entrevista. 
Entidade 1 
 
Entrevistada:Gerente no Restaurante – Varanda do Rio substituído por (VR) em 
transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Restaurante Varanda do Rio 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 8 minutos e 3 segundos  
SH: Boa tarde. Então, a primeira questão que tenho a fazer é a propósito do tipo de 
empresa. Se tem uma tutela de gestão ou propriedade? 
VR: Nós temos uma concessão com a Câmara Municipal de Águeda. 




VR: Temos, portanto... o patrão, a gerência, temos 2 cozinheiras, 2 estagiários e temos 5 
pessoas a prestar serviços. 
SH: Em termos de localização geográfica? Onde se situam? 
VR: O nosso restaurante localiza-se na baixa de Águeda. 
SH: Ok. As atividades principais e complementares que o estabelecimento tem? 
VR: Temos a parte da restauração e a esplanada. 
SH: Os produtos que disponibiliza? 
VR: Basicamente, alimentação e bebidas. 
SH: Em termos de critérios utilizados para esses produtos. Quais são os critérios que 
utiliza? Se é que tem algum tipo de critérios? 
VR: Basicamente, baseamo-nos na procura do cliente e dos fornecedores. 
SH: Ok. Existe alguma parceria do estabelecimento com algumas empresas ou outras 
atividades? 
VR: Sim. Temos parceria com o Hotel Conde da Borralha e a Residencial Celeste. 
SH: Agora, vamos passar a outro tema que tem a ver com a caracterização do cliente. Em 
que a informação vai ser relativa ao mercado alvo. Qual é o seu principal público? 
VR: Nós no fundo trabalhamos com o público em geral.  
SH: E a origem dos clientes. Normalmente, são de onde? 
VR: Temos clientes nacionais, clientes estrangeiros/ internacionais também. 
SH: E esses clientes vêm em grupo ou individuais? 
VR: Normalmente funcionamos mais com grupos ao nível de jantares e almoços e depois 
também temos os clientes individuais que funcionamos mais na parte da esplanada ou às 
vezes pessoal que vem jantar ou assim. Mas normalmente, mais grupos. 




VR: Portanto, na parte da esplanada temos várias faixas etárias. Desde pessoal mais novo a 
pessoal mais velho. E depois temos mais na parte da restauração, acima dos 30 anos, 
normalmente é pessoal mais velho. 
SH: E a motivação da procura. Tem consciência motivação da procura dos clientes? 
VR: No fundo é a nossa qualidade gastronómica e a nossa vista priveligiada para o rio. 
SH: Como habitualmennte os clientes escolhem o local? Vêm através de outras pessoas? 
Contacto telefónico? Dirigem-se diretamente? 
VR: Normalmente, as pessoas dirigem-se cá diretamente. 
SH: Agora, falando um pouco da procura também. Quais os meses de maior procura do 
estabelecimento? 
VR: Nós temos aqui a época alta que é em junho, julho e agosto.  
SH: E o tempo de permanência? 
VR: Não existe um tempo pré-definido. 
SH: Que atividades costumam realizar em áreas rurais? Se é que fazem atividades em 
áreas rurais? 
VR: De momento, não temos. Mas estamos a pensar em fazer atividades no rio. Vamos 
tentar arranjar uma parceria com uma empresa de eventos e atividades, para oferecer 
atividades aos clientes no fundo. 
SH: Quais as atividades que acha que são de maior procura? 
VR: É assim... Não é bem uma atividade, mas os clientes procuram mais a parte da 
restauração. 
SH: Agora, em termos de oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
VR: É assim... Sinceramente, Não! Acho que Águeda tem muito para oferecer e neste 
momento, não dispõe de alojamentos turísticos suficientes para os clientes que temos. Até 




recebemos muitos estrangeiros. E acho que não dispomos das condições suficientes para 
lhes oferecer, no fundo. 
SH: Em termos de oferta de serviços, atividades e equipamentos disponibilizados dos 
estabelecimentos é suficiente? 
VR: Sim, se bem que temos aqui muita coisa a faltar. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis? Pode ser na altura alta ou 
baixa? 
VR: É assim... No fundo as atividades concentram-se no mês de julho que é o mês do 
Agitágueda.  
SH: Quais são os serviços que considera essenciais? 
VR: Portanto, essenciais são os serviços de transporte, a restauração e neste caso o 
alojamento também. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
VR: Precisamos de um alojamento diferente que chame mais turistas. Um entretenimento, 
no fundo, que vá para além da época alta. Tudo isso é o que Águeda tem em falta e que 
precisa não só no mês do Agitágueda para oferecer aos seus clientes, mas sim, em toda a 
época. 
SH: E em termos de marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
previlegia? 
VR: Portanto, o Tripadvisor que é muito importante e também o Facebook. 
SH: Qual seria o tipo informação que disponibiliza ou já disponibiliza? 
VR: Os serviços prestados. Neste caso, no nosso restaurante: os horários e a informação de 
contacto. 
SH: Existe alguma estratégia para fidelizar os clientes?  
VR: Portanto, nós dispomos de um cartão de contacto. Temos o bom atendimento ao 




SH: Existe alguma fonte de financiamento para o negócio? 
VR: O nosso negócio é privado através de uma concessão. 
SH: Ok. Agora relativamente a outras questões. Mais na parte ecológica. Existem algumas 
atitudes ecológicas do estabelecimento? 
VR: Sim. Nós fazemos o tratamento dos resíduos. 
SH: Ok. E que motivações e expetativas tem para o futuro? 
VR: Como já falei anteriormente, queremos criar atividades no rio, gostariamos também 
de criar um Take away e esporadicamente ir criando um layout diferente. 
SH: Agora por fim, que condicionantes à atividade pensa que existem? 
VR: No fundo, a concorrência, não é?! Como é óbvio! E, no fundo, a sazonalidade. Porque 
nós funcionamos realmente muito bem na altura do verão. Ainda não apanhamos aqui a 
fase do inverno, ainda estamos um bocado há quem de como será. Mas penso que esta zona 
funciona um bocado por sazonalidade. E porquê?! Porque Águeda ainda não tem muitos 
serviços para oferecer e daí não funcionar bem o ano todo. 
Entidade 2 
 
Entrevistado: Coordenador de Atividades – Margens, Animação Turística e Eventos 
substituído por (MA) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Margens, Animação turística e Eventos 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 9 minutos e 38 segundos  
SH: Relativamente à entidade entrevistada o que pretendo saber é qual é a tutela de gestão 




MA: É pública. 
SH: O número de trabalhadores? 
MA: Neste momento, a gente tem um! Aqui, só nesta atividade, temos à volta de 25 
trabalhadores.  
SH: Ok. Muda consoante as atividades ou normalmente são sempre 25? 
MA: Não. Conforme as atividades. Há atividades que a gente precisa de 12, há atividades 
que a gente precisa só de 6, 5, 4... é conforme o cliente pede ou solicita os nossos serviços. 
E pede (por exemplo): “Só precisamos de “x” trabalhadores - (3)!” A gente procura 3 
trabalhadores que possam nessa data fazer a nossa atividade.  
SH: Sim. Em termos de localização geográfica da empresa? Situa-se em Águeda? 
MA: Sim. Temos sede aqui em Águeda e temos sede em Lisboa. Principalmente a sede, 
quando ela foi fundada, foi em Lisboa.  
SH: As atividades principais e complementares? Quais são as atividades que desenvolve na 
empresa normalmente? 
MA: Eu, neste momento, estou só a desenvolver esta: o Agitágueda. 
SH: Mas também existem atividades de desporto? 
MA: Sim. Desde desporto, aventura, um bocadinho de tudo. Desde animação, desde 
pequenas a grandes atividades de grandes empresas. 
SH: Quais são os produtos que disponibiliza? Neste caso, neste evento temos alguns. 
MA: Sim, o que a gente disponibiliza é o que está aqui: o Air bungee, os Go karts, as setas 
e o babysitting. De resto, temos também os insufláveis. São as únicas coisas que a gente 
tem nesta atividade. 
SH: Em outras atividades? 
MA: Em outras atividades temos desde canoagem, peddy-paper, fazemos um bocadinho de 
tudo. 




MA: Que eu concretizo, não foi da minha parte. Já me deram as coisas. Eles tentam 
procurar pessoas que estejam disponíveis para trabalhar os 23 dias, que não tenham folgas.  
SH: Sim. Mas, por exemplo: como foram escolhidas estas atividades? Foi pelo cliente? 
MA: Ah, sim! Foi através do cliente. Foi através da Câmara Municipal. 
SH: Existem parcerias ou as parcerias vão sendo formadas? 
MA: Existem algumas. 
SH: Tem alguns nomes? 
MA: É Animeventos: a única que eu conheço que é a que estou a trabalhar neste momento.  
E é o “Massa” que é uma empresa também. São as únicas que conheço, neste momento, 
que fazem parceria com a gente. 
SH: Então agora relativamente à caraterização do tipo de clientes. Qual o mercado alvo 
que tem? O público? 
MA: Desde os mais pequenos aos maiores. Dos 8 aos 80, como eu digo! 
SH: E a origem geográfica? São todos nacionais? 
MA: Não. Fazemos também internacionais, para empresas estrangeiras. Multinacionais. 
SH: Os clientes normalmente vêm em grupo ou individual? 
MA: Os clientes às vezes vêm individual. Outras vezes vêm em grupo. 
SH: O grupo etário. Não tem uma faixa etária que seja mais concentrada? 
MA: Não. É tudo misturado. 
SH: A motivação da procura. Porque acha que os clientes procuram estas atividades? 
MA: É para tirar o ritmo de trabalho. Muitas empresas querem quebrar aquela rotina das 8 
da manhã às 8 da noite. E querem dar um dia diferente aos seus trabalhadores. Terem o dia 
livre. 
SH: Como escolhem o local? 




SH: Agora, relativamente à procura. Quais são os meses em que mais procuram estas 
atividades? 
MA: Os meses de verão.  
SH: Qual o tempo de permanência normalmente nas atividades? 
MA: As atividades que temos mais permanência são no Agitágueda e no Natal. De resto 
são atividades de um dia. 
SH: Costumam realizar algumas atividades em áreas rurais?  
MA: Sim. Algumas.  
SH: Mas através de estabelecimentos ou também empresas? 
MA: Através de empresas e estabelecimentos. 
SH: Quais as atividades que considera de maior procura? 
MA: Canoagem. E eu não sei o nome bem... mas... é um nome que eles dão com os barcos 
nas barragens. Desporto radical com barcos. 
SH: São desportos aquáticos, portanto. 
MA: Pronto, isso! 
SH: Na questão da oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
MA: Estamos a melhorar. A bom caminho nisso! 
SH: Em termos de oferta de serviços, atividades e equipamentos disponibilizados dos 
estabelecimentos é suficiente? 
MA: Nem sempre. 
SH: Que atividades de animação neste momento se encontram disponíveis? Ficámos a 




MA: Sim! E temos outras, de vez em quando. Hoje, exemplo, tivemos uma atividade para 
uma escola: “os 12 anos”. Desde os mais pequenos aos séniores. Também fazemos muitas 
atividades nos lares. 
SH: Equipamentos e infraestruturas que dispõe? Existe alguma que possa ser 
transportável? 
MA: Sim. A parede de escalada. O Air Bungee. Os barcos que a empresa tem um grande 
volume de barcos que precisam de ser transportados para atividdade. De resto, é material 
pequeno que facilmente vai na carrinha. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
MA: Faltam mais atividades. Mais ofertas de animação. Mais coisas que não chamem só à 
atenção dos turistas, não só neste mês do Agitágueda mas ao longo do ano. Que era para 
rentabilizar a cidade. 
SH: Agora, relativamente ao marketing da empresa. Quais os canais de distribuição e 
comunicação que normalmente utiliza? 
MA: Vou-lhe ser sincero, isso não sei. Não estou dentro desse assunto. 
SH: Não tem uma página de Facebook? 
MA: Ai, sim! Temos Facebook. Acho que é: “Margens e Animação Turística”.  
SH: O tipo de informação que normalmente está lá disponível?  
MA: Contato, email, números de telefone. E alguns contactos de Lisboa, basicamente. 
SH: Não tem as atividades descriminadas? 
MA: Para isso têm de entrar em contacto através de email e depois nós fornecemos. 
SH: Normalmente, tem alguma forma de fidelizar os clientes? De fazer com que voltem a 
repetir as atividades.  
MA: Sim. Temos alguns contratos que são anuais. Posso lhe dar o exemplo dos Pioneiros, 
todos os anos fazem uma atividade aos trabalhadores. Não só essa, fazemos para várias 




SH: Existe alguma fonte de financiamento para o negócio? 
MA: Isso aí é que não posso responder. Mas acho que há, deve de haver. Para eles 
conseguirem fazer um grande volume de atividades aqui em Águeda. Às vezes num dia são 
3 ou 4!  
SH: Agora, relativamente a outras questões. A entidade tem algumas atitudes ecológicas? 
Nomeadamente, no tratamento de resíduos... 
MA: Sim. Isso eles têm. Eles fazem a reciclagem normalmente e também temos algumas 
atividades ecológicas, amigas do ambiente. 
SH: Que motivações e expetativas tem para o futuro da entidade? 
MA: Melhorar. Muito! 
SH: E condicionantes à atividade? 
MA: Não tem nenhumas. 
Entidade 3 
 
Entrevistada: Sócia-Gerente – Restaurante “O Seabra” substituído por (RS) em 
transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Restaurante “O Seabra” 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 6 minutos e 37 segundos  
SH: Em primeiro lugar, a sua tutela de gestão ou propriedade ou tipo de empresa? 
RS: É restauração. 





SH: A localização geográfica? 
RS: Ora, estamos em Águeda, na parte do Sobreiro de Valongo do Vouga. 
SH: As atividades principais e complementares que tem? O que faz? Se é restauração... 
RS: É restauração, um pouco de tudo... a gente cozinha, serve.  
SH: Os produtos que disponibiliza? 
RS: Uma ementa com vários pratos. 
SH: Não tem serviço de bar, por exemplo? 
RS: Não. 
SH: Os critérios utilizados para selecionar estes produtos? Vão a talhos locais ou... 
RS: Sim, temos os nossos próprios fornecedores. 
SH: Existência de parcerias? Se tem alguma parceria com alguma empresa que venha cá 
sempre comer e assim... 
RS: Temos várias. Temos algumas empresas fixas que vêm cá comer e temos alguns 
clientes fixos também. 
SH: Agora, relativamente à caraterização dos clientes que frequentam o restaurante. Qual o 
mercado alvo? Qual o principal público? É o público em geral, mais novos, mais velhos... 
RS: Não, é mais para uma certa idade, a partir dos 30 para cima. 
SH: Origem geográfica dos clientes? 
RS: Nacionais e estrangeiros.  
SH: Eles normalmente vêm em grupo ou individual? 
RS: Depende, uns vêm em grupos outras vezes vêm individuais. Mas, geralmente é mais 
em grupos. 




RS: Entre os 30 e poucos. Mesmo mais a partir dos 40 até aos 90.  
SH: Qual é motivação pela procura deste espaço? 
RS: É a gastronomia. Os nossos pratos principais. 
SH: Como escolhem o local?  
RS: Geralmente é boca a boca, que as pessoas fazem. 
SH: Agora, relativamente à procura. Quais os meses de maior procura do restaurante? 
RS: É todo ano, mais a altura do natal. Mas é todo ano, nós trabalhamos bem todo o ano. 
SH: Relativamente  ao tempo de permanência? 
RS: Temos clientes que vêm todos os dias (diáriamente) outros vêm uma vez por semana, 
outros duas, outros de 15 em 15 dias, enfim.  
SH: Costumam realizar algumas atividades em áreas rurais?  
RS: Não. 
SH: Quais as atividades que considera de maior procura? 
RS: Gastronomia. 
SH: Agora, relativamente à oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
RS: Penso que sim. 
SH: A oferta de serviços, atividades e equipamentos é suficiente? 
RS: Acho que sim. 
SH: Que atividades de animação acha que se encontram disponíveis em Águeda? Para 
além dos eventos... 
RS: Festa do Leitão, o Agitágueda, o natal... podiam fazer mais um bocadinho, não é... 





RS: As duas coisas. 
SH: Equipamentos e infraestruturas que dispõe? 
RS: Três salas, uma esplanada lá fora. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
RS: Sei lá... 
SH: Talvez mais formas de atrair os turistas... 
RS: Sim, que isto ao fim de semana ou quando não há Agitágueda, isto pára um 
bocadinho. Devia ter uma coisa qualquer para puxar as pessoas. 
SH: Agora, relativamente ao marketing do restaurante. Quais os canais de distribuição e 
comunicação que utiliza? 
RS: Internet, telefone, a página do Facebook, as páginas amarelas, acho eu também. 
SH: Que tipo de informação normalmente disponibiliza nessas páginas? 
RS: Temos o horário, depois temos fotografias de comidas, pratos que é a maior parte dos 
clientes que põem lá. 
SH: Como fidelizam os clientes?  
RS: Temos um cartão com o número de telefone daqui. E depois na altura do dia dos 
namorados, da mãe, do pai, nós temos ofertas. 
SH: Qual a principal fonte de financiamento para o negócio? 
RS: É privado. 
SH: Agora, relativamente a outras questões. No espaço, existem algumas atitudes 
ecológicas? 
RS: Sim, nós fazemos a reciclagem. 
SH: Que motivações e expetativas tem para o futuro do restaurante? 




SH: Condicionantes à atividade? 
RS: Conseguir atender todos ao mesmo tempo e ao mesmo nível. 
Entidade 4 
 
Entrevistado: Sócia-Gerente do Bar – “O Lampião” substituído por (BL) em transcrição 
da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Bar “O Lampião” 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 4 minutos e 26 segundos  
SH: Boa tarde Patrícia, tutela de gestão ou propriedade do bar? 
BL: É privado. 
SH: O número de trabalhadores? 
BL: 3. 
SH: A localização Geográfica? 
BL: Arrancada do Vouga, Valongo do Vouga. 
SH: Atividades principais e complementares?  
BL: Bar e eventos de música. 
SH: Quais são os produtos que disponibiliza ou comercializa? 
BL: Bebidas e algum tipo de comida. 
SH: Que critérios utiliza para selecionar os produtos que disponibiliza?  




SH: Existência de parcerias? Tem algumas? 
BL: Não. 
SH: Agora, relativamente à caraterização do tipo de cliente. Qual o mercado alvo ou 
principal público?  
BL: É o público em geral. 
SH: A origem geográfica dos clientes? 
BL: São mais nacionais, mas também temos alguns internacionais.  
SH: Os clientes normalmente vêm em grupo ou individual? 
BL: Alguns vêm em grupo e outros vêm individuais.  
SH: Qual é a faixa etária em que eles se encontram?  
BL: Entre os 16 e os 80.  
SH: Qual é motivação pela procura deste espaço? 
BL: A localização e conhecimento através de outras pessoas. 
SH: Como escolhem o local?  
BL: É através da internet e boca a boca. 
SH: Agora, relativamente à procura do espaço. Quais os meses de maior procura? 
BL: Eu acho que é igual em todos os meses, a média mantêm-se. 
SH: Qual o tempo de permanência normalmente? 
BL: Pode ser 10 minutos como pode ser umas 4 ou 5 horas, depende da pessoa. 
SH: Que atividades costumam realizar em áreas rurais?  
BL: Não realizamos. 
SH: Quais as atividades que considera de maior procura? 




SH: Agora, relativamente à oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
BL: Tem alguns, mas acho que necessita de mais. 
SH: E a oferta de serviços, atividades e equipamentos disponibilizada por esses 
estabelecimentos, é suficiente? 
BL: Eu acho que não. Tem de melhorar um bocado. Já melhorou muito, mas neste 
momento acho que ainda tem de melhorar. 
SH: Que atividades de animação acha que se encontram disponíveis na região de Águeda? 
BL: Eu acho que está mais concentrado nos meses de Verão mas devia ser mais 
generalizado para o resto dos meses. 
SH: Quais os serviços  que considera essenciais? 
BL: O transporte, o atendimento. 
SH: Equipamentos e infraestruturas que dispõe? 
BL: Tenho esplanada e salas para ouvir música, uma sala de não fumadores e de 
fumadores. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
BL: Iniciativa. Mais iniciativas, não só durante um mês que é o que normalmente tem mais 
iniciativas, que é o mês de julho. Devia ser generalizado para o resto dos meses. 
SH: Agora, relativamente ao marketing do bar. Quais os canais de distribuição e 
comunicação que utiliza? 
BL: Internet, maior parte é internet. 
SH: Que tipo de informação normalmente disponibiliza? 
BL: Os horários e os eventos que irão ser realizados. 
SH: Como fidelizam os clientes?  




SH: Qual a principal fonte de financiamento do negócio? 
BL: É privado. 
SH: Agora relativamente a outras questões. No espaço, existem algumas atitudes 
ecológicas? 
BL: As atitudes ecológicas são a reciclagem, que nós fazemos no bar aqui e mais nada. 
SH: E motivações e expetativas para o futuro do bar? 
BL: É continuar a funcionar como anda a funcionar ou rentabilizar ainda mais. 
SH: Condicionantes à atividade? 
BL: A localização, estamos numa zona longe do centro da cidade. 
Entidade 5 
 
Entrevistado: Diogo Silva Adventure substituído por (DS) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Diogo Silva Adventure 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 6 minutos e 40 segundos  
SH: Boa tarde, Diogo então qual é o tipo de empresa pela qual és responsável?  
DS: Estamos a falar de uma empresa de organização de caminhadas (Trekking). 
SH: O número de trabalhadores? 
DS: Neste momento, sou o único trabalhador. Mas tenho sempre ajudas, procuro ajudas 
fora, pessoas às quais, subcontrato serviços. 




DS: Zona Centro. 
SH: As atividades principais e complementares?  
DS: Caminhadas.  
SH: Quais os produtos que disponibilizas? 
DS: Produtos, não se trata bem de produtos mas são experiências. Tentamos transmitir às 
pessoas a fauna e flora de cada local em que vamos executar a caminhada. 
SH: Quais são os critérios que utilizas para selecionar essas experiências?  
DS: Isso já faz parte muito do negócio. Nós não podemos andar numa zona em que haja 
muitos eucaliptos por causa do calor, ou seja, tentamos selecionar conforme a época do 
ano. 
SH: Existência de parcerias?  
DS: Sim. 
SH: Quais? 
DS: Marcas desportivas, lojas de desporto e agências de viagem. 
SH: Agora, relativamente à caraterização do cliente. Qual é o mercado alvo em que atuas?  
DS: É o público em geral. 
SH: Origem geográfica dos clientes? 
DS: Nacionais.  
SH: Os clientes normalmente vêm em grupo ou individual? 
DS: Ambos. 
SH: Tens um grupo etário fixo? 
DS: Não.  
SH: Motivação da procura pelas caminhadas? 




SH: E tem a ver mais com fuga à rotina? 
DS: Sim. 
SH: Como escolhem o local?  
DS: É boca a boca, ou seja, normalmente as pessoas vão por aquilo que as outras pessoas 
dizem.  
SH: Agora, relativamente à procura. Quais os meses de maior procura? 
DS: Na Primavera e Outono. 
SH: Qual o tempo de permanência normalmente nas atividades? 
DS: As atividades normalmente são de dia completo, ou seja, das 10h às 17h. 
SH: Costumam realizar algumas atividades em áreas rurais?  
DS: Muitas. Percursos pedestres maioritariamente. 
SH: Quais as atividades que considera de maior procura? 
DS: As Caminhadas. 
SH: Agora, relativamente à oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
DS: Não. 
SH: A oferta de serviços, atividades e equipamentos é suficiente? 
DS: Não. 
SH: Que atividades de animação acha que se encontram disponíveis?  
DS: No mês de julho quando Águeda decide sair à rua e criou o Agitágueda. 
SH: Quais os serviços que considera essenciais?  
DS: Atividades. 
SH: Equipamentos e infraestruturas que dispõe? 




SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
DS: Dinamização. 
SH: Agora, relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação 
que utiliza? 
DS: A internet: Facebook e Instagram. 
SH: Qual é o tipo de informação normalmente divulga? 
DS: Um bocadinho da história do trilho onde vou efetuar a caminhada e depois deixo que 
as pessoas venham à procura de conhecer mais. 
SH: Como fidelizam os clientes?  
DS: Bem, não se trata bem de fidelizar. Tenta-se prezar pela diferença para que as pessoas 
venham sempre fazer novos trilhos. 
SH: Qual a principal fonte de financiamento para o negócio? 
DS: Sim! A caminhada é paga. 
SH: Agora, relativamente a outras questões. Pratica algumas atitudes ecológicas? 
DS: Sim, na minha mala anda sempre um saquinho e quando vou  no trilho todo o tipo de 
lixo que apanho vai para dentro desse saco e no final faço a reciclagem. E tento apanhar o 
lixo das pessoas porque assim eu sei que faço a reciclagem mesmo que elas não façam. 
SH: Que motivações e expetativas tem para o futuro? 
DS: Dar experiências às pessoas, mostrar que Portugal é um ponto digno para se passar 
umas boas férias e até mesmo para se caminhar.   
SH: Condicionantes à atividade? 
DS: Condicionante ambiental. 
Entidade 6 
 
Entrevistada: Administrativa da Casa do Povo de Valongo do Vouga substituída por (CP) 




Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Casa do Povo de Valongo do Vouga 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 11 minutos e 10 segundos  
SH: Para começar, em termos de tutela e gestão (o tipo de empresa)? 
CP: É uma IPSS, uma Instituição de Solidariedade Social. 
SH: O número de trabalhadores? 
CP: Com vínculo direto à Casa do Povo temos 37 trabalhadores e depois temos os com 
recibo verde (os honorários) são mais.  
SH: A localização geográfica da instituição? 
CP: Valongo do Vouga, mais propriamente Arrancada. 
SH: As atividades principais e complementares?  
CP: A atividade principal é basicamente a eletricidade mas depois tem muitas outras. Para 
além da distribuição e comercialização de energia temos também um armazém agrícola e 
depois temos todas as valências da parte social: ATL, creche, centro de convívio, temos 
também a parte cultural: o rancho e o teatro. Outras: andebol, lavandaria, costura e 
algumas que me esqueço! 
SH: Quais os produtos que disponibiliza ou comercializa? 
CP: O que comercializamos é energia, distribuímos e comercializamos energia. Depois 
temos a parte agrícola que compramos e vendemos produtos agrícolas basicamente, além 
de outros. 




CP: Não, basicamente o que diz respeito ao armazém são mesmo produtos agrícolas. A 
ideia é essa mas há sempre mais-valia de outros produtos que a gente tenta procurar e se 
são procurados pelo cliente nós tentamos tê-los para vender ao público. 
SH: Em termos de parcerias, existem? 
CP: Existem várias parcerias. No que diz respeito à Creche, ATL e Centro de Convívio 
com a Segurança Social de Aveiro. Depois temos com a Câmara, com as instituições 
locais: Junta de freguesia, Fundação e outros que agora não me estou a lembrar assim de 
repente! 
SH: Agora, relativamente à caraterização do tipo de cliente. Qual é o principal mercado 
alvo?  
CP: Eletricidade: são todos aqueles que precisam.  
SH: Os da região basicamente... 
CP: É uma cooperativa,  toda a gente que compra ou faz uma casa precisa de energia, vêm 
aqui para nós fazermos o contrato. Embora, tendo a possibilidade de procurar depois outros 
fornecedores de energia, no mercado livre, estão à vontade! Mas numa maneira geral é à 
Casa do Povo que vêm buscar. 
SH: Então a maior parte da origem dos clientes acaba por ser residente?  
CP: Residentes, exatamente. 
SH: Eles normalmente vêm às instalações em grupo ou individual? 
CP: É individual.  
SH: E o grupo etário? 
CP: Tem de todas as idades, mas basicamente mais jovens. É quem compra ou faz casa, de 
uma maneira geral são os mais jovens, portanto são esses que nos procuram. 
. 




CP: Aqui são quase obrigados. Como somos digamos que quem fornece energia, são quase 
obrigados a vir nos visitar, nos vir procurar. 
SH: A escolha do local, basicamente? 
CP: É por aí... 
SH: Agora, relativamente à procura. Quais são os meses de maior procura, quer em termos 
de ATL, quer em termos de compras agrícolas? 
CP: Em termos de ATL, em termos de utentes da parte social, da parte Creche, ATL é de 
uma maneira geral durante todo ano. Mas agora há mais procura porque há aquela 
mudança de creche/Pré e Pré/1ºciclo depois 2ºciclo. Então nesta altura como há esta 
mudança, há uma procura maior. Mas é quase todo ano digamos. Principalmente na parte 
da creche.  
SH: Então o tempo de permanência acaba por ser o ano inteiro? 
CP: É. De uma maneira geral, sim. A não ser em casos pontuais que por qualquer razão 
que tenham de mudar de residência ou tenham de mudar de emprego, passam por outros 
lados, então sim, aí precisam de mudar. 
SH: E a Casa do Povo costuma realizar algumas atividades em áreas rurais?  
CP: Não. Não costumo, penso eu.  
SH: Por exemplo: caminhadas. 
CP: Muito raro... uma por ano, é só unicamente. 
SH: Quais as atividades que considera de maior procura? 
CP: Neste momento, o andebol é uma grande procura principalmente para as miúdas mais 
jovens, porque isto é tipo uma escola de andebol e elas procuram, elas e os pais procuram 
muito nesta fase para integrar as míudas no andebol e por aí fora. 
 SH: Agora, relativamente à oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 




SH: A oferta de serviços, atividades e equipamentos disponibilizada é suficiente? 
CP: Nunca é suficiente. Há sempre necessidade de mais qualquer coisa. Portanto, às vezes 
procuramos e  temos que nos dirigir a Aveiro para pedir alguns determinados serviços que 
em Águeda parece que não existem. 
SH: Que atividades de animação se encontram disponíveis?  
CP: Neste momento existem muitos, em Águeda. Aqui só mesmo aqueles que a Casa do 
Povo faz e pouco mais. Há as festas da vila agora a seguir. Mas pouco mais que isso, são 
muito escassos! 
SH: Quais os serviços que considera essenciais?  
CP: Tudo que diz respeito, principalmente à saúde. Acho que deveria ser prioritário e 
digamos que se calhar estamos um pouco escassos. Principalmente na nossa zona, há um 
posto médico e mais nada, aqui. Claro que em Águeda há um hospital mas está longe. 
SH: Que equipamentos e infraestruturas dispõe a Casa do Povo? 
CP: Há a creche, o ATL onde é enquadrado num edifício já antigo que precisava de 
remodelação, há também o pavilhão gimnodesportivo onde as crianças do andebol 
principalmente treinam todos os dias basicamente. 
SH: As atividades físicas não estão disponíveis ao público exterior? 
CP: Há a atividade física de ginástica para senhoras. Só essa atividade é que está mais 
direcionada para o público. Público: senhoras. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
CP: Falta muita coisa. Principalmente, não só no verão, mas durante todo o ano devia 
haver mais atividades de atração à cidade, penso. Só na época alta é que é cidade depois no 
resto do ano parece que deixa de o ser e é mau! 
SH: Agora, nas questões de marketing da instituição. Quais os canais de distribuição e 
comunicação que utiliza? 
CP: Basicamente, é o Facebook mesmo. É o que está na moda!  




CP: As atividades. O que nós iremos fazer a curto e médio prazo. 
SH: Como fidelizam os clientes?  
CP: Com um contrato. Somos quase obrigados a fazê-lo.  
SH: Qual a principal fonte de financiamento para o negócio? 
CP: É realmente, a distribuição de energia elétrica. Sem ganhar muito, grande dinheiro 
com isso! 
SH: Agora. Relativamente a outras questões. Que atitudes ecológicas a instituição 
valoriza? 
CP: Principalmente a parte da reciclagem. Temos isso em consideração e tentamos 
implementar pelo menos com as crianças para que o façam e acho que temos conseguido.  
SH: E em termos de serviços de energia existe algum tratamento? 
CP: Principalmente com as lâmpadas e reatâncias, tudo que deriva da eletricidade. 
SH: Motivações e expetativas que tem para o futuro? 
CP: Olha, vamos construir uma piscina. Mas é interna, para já!  
SH: Quais são as principais condicionantes à atividade? 
CP: Muita confusão no que diz respeito à eletricidade, ou melhor, às regras que nos 
implementam, que nos obrigam a cumprir isto muito bem. Isto acaba por nos obrigar a ter 
gastos, muito mais trabalho: relatórios mensais e anuais.  
Entidade 7 
 
Entrevistado: Ozxtreme substituído por (OZ) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Ozxtreme 
 




Duração: 8 minutos e 24 segundos  
SH: Olá, bom dia Osvaldo. Qual é a tua tutela ou propriedade (tipo de empresa)? 
OZ: É uma empresa em nome individual, tenho uma marca registada que uso para divulgar 
os meus serviços e os próprios produtos. 
SH: O número de trabalhadores? 
OZ: 1. Sou o único. 
SH: A localização geográfica? 
OZ: Em Águeda. 
SH: Quais são as atividades e experiências principais e complementares?  
OZ: A atividade principal é realizar e proporcionar experiências de sobrevivência, cursos 
de sobrevivência e atividades outdoor. A par disso, tenho produtos específicos para a 
prática de atividades em meio outdoor. 
SH: Sendo assim, os produtos que disponibiliza ou comercializa são nesse âmbito? 
OZ: Sim. Só nesse âmbito. São escolhidos por nós, testados por nós e só ficam 
disponibilizados aos clientes depois de usarmos e validarmos. 
SH: Então os critérios utilizados são escolhidos pela marca e não tanto pelo cliente. 
OZ: Sim. Exclusivamente por nós. 
SH: Existem parcerias? 
OZ: Sim. Tenho parcerias com algumas marcas de vestuário e pequenos utensílios para as 
atividades. 
SH: Qual o mercado ou público ao qual se destina?  
OZ: Toda e qualquer pessoa que queira experienciar uma atividade diferente na natureza 
ligada à prevenção de ocorrências súbitas, nomeadamente, acidentes. E nas atividades 
outdoor, ou seja, neste caso, em meio rural. 




OZ: Maioritariamente de fora do distrito de Aveiro. 
SH: Eles normalmente vêm em grupo ou individual? 
OZ: Em grupos, individuais. Há grupos previamente definidos. Mas também temos 
bastantes contatos individuais que posteriormente juntamos em grupos para fazer a 
atividade. 
SH: A faixa etária desses clientes normalmente situa-se em que idades? 
OZ: Temos clientes dos 8 aos 80. Mas o grupo mais predominante situa-se entre os 18 e os 
45 anos. 
SH: Qual é a motivação da procura? 
OZ: Experiência. Experienciar coisas diferentes, novas, com dinâmicas diferentes. Ou 
seja, tudo aquilo que de menos convencional, habitualmente, outras empresas do género 
oferecem.   
SH: Como escolhem o local? 
OZ: Através do nosso site ou da nossa página de Facebook.  
SH: Quais são os meses de maior procura? 
OZ: De março a outubro.  
SH: Normalmente o tempo de permanência nessas atividades é de quanto tempo? 
OZ: 2 dias. É de sexta à noite até domingo à tarde. 
SH: Que atividades costumam realizar em áreas rurais?  
Oz: As atividades vão desde práticas de primeiros socorros, orientação, construção de 
abrigos, sobrevivência. Basicamente, é a base de toda a atividade que se faz em meio 
outdoor. 
SH: Quais as atividades que considera de maior procura? 




 SH: Agora, relativamente à oferta. Considera que Águeda dispõe de alojamentos turísticos 
atrativos? 
OZ: Não. 
SH: A oferta de serviços, atividades e equipamentos disponibilizada é suficiente? 
OZ: Não, não é suficiente. 
SH: Que atividades de animação que se encontram disponíveis?  
OZ: De animação. Nenhumas. 
SH: Que serviços considera essenciais?  
OZ: Haver uma boa rede de contatos particulares, que tenham imóveis em zonas rurais, em 
zonas que no nosso concelho estão mal aproveitadas. A parte serrana, por exemplo. E 
efetuar protocolos com eles para a utilização desses imóveis de forma a captar e fixar mais 
o turista, por assim dizer, no concelho. 
SH: Que equipamentos e infraestruturas dispõe? 
OZ: Nós não precisamos de infraestruturas. Todas as nossas atividades são realizadas em 
meio outdoor inclusivamente a construção de abrigos está incluída na atividade e portanto, 
a experiência que os clientes procuram é precisamente essa. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
OZ: Ser mais diversificado. Ter mais oferta em diversas áreas nomeadamente no desporto 
da natureza, ou seja, o outdoor. Mas de uma forma mais diversificada. Não se centrar tanto 
em percursos pedestres e pouco mais do que aquilo que os clubes costumam fazer nas suas 
instalações. 
SH: Agora, relativamente ao marketing da Ozxtreme. Quais os canais de distribuição e 
comunicação que utiliza? 
OZ: Utilizo o nosso site e redes sociais. 




OZ: Toda a informação. O nosso contato é muito fácil, as pessoas têm uma resposta no 
máximo em duas horas. Portanto o feedback que nós damos é muito importante para a 
captação do cliente. 
SH: Como fidelizam os clientes?  
OZ: Qualidade de serviço e de produtos. 
SH: Existe alguma fonte de financiamento do negócio? 
OZ: Não. 
SH: Agora, relativamente a outras questões. Valoriza algumas atitudes ecológicas? 
OZ: Sim, todas. Inclusivamente nas próprias atividades nós educamos as pessoas para a 
preservação ecológica das espécies e a preservação do espaço que é particular, mas 
também daquele espaço que é de todos.  
SH: Motivações e expetativas tem para o futuro? 
OZ: Motivações temos muitas. As expetativas são do tamanho que nós as queremos criar. 
Mas é um mercado bastante atrativo e com uma forte margem de progressão, de 
crescimento. Só é pena realmente que a autarquia, neste caso, esteja só virada unicamente 
ou quase maioritariamente para os desportos ditos convencionais. 
SH: Quais são as condicionantes à atividade? 
OZ: A sua regulamentação. Não existe em Portugal ainda regulamentação relativamente à 
atividade de sobrevivência. Não há enquadramento legal. Dessa forma alguns entraves por 




Entrevistado: Gerente do Merkante Caffé substituído por (MC) em transcrição da 
entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 




Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Merkante Caffé 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 5 minutos e 12 segundos  
SH: Qual é a sua tutela ou propriedade de empresa?  
MC: Privada. 
SH: O número de trabalhadores? 
MC: Somos 3. 
SH: A localização geográfica? 
MC: Em Águeda, mas não no centro.  
SH: Quais são as atividades principais e complementares?  
MC: Bar e cozinha, comida. 
SH: Que produtos que disponibiliza e comercializa? 
MC: Bebidas e refeições. 
SH: Quais os critérios que utiliza para selecionar esses produtos? 
MC: Fornecedores. 
SH: Existem algumas parcerias? 
MC: Parcerias fixas não. Patrocinamos em alguns eventos, como festas e eventos de 
solidariedade. 
SH: Agora, relativamente à caraterização do tipo de clientes que frequentam o espaço. 
Qual é o mercado alvo? 
MC: É o público em geral. 
SH: A origem dos clientes são: estrangeiros / nacionais? 




SH: Os clientes normalmente aparecem em grupo ou individual? 
MC: É das duas maneiras. Sozinhos, às vezes, vêm em grupos grandes. 
SH: Existe alguma faixa etária ou idades onde se compreendam? 
MC: Não.  
SH: Qual é a motivação da procura do espaço? 
MC: A localização, a gastronomia, o conhecimento. 
SH: Como escolhem o espaço? 
MC: Redes sociais, contactos e recomendação dos clientes. 
SH: Agora, relativamente à procura. Quais são os meses de maior procura? 
MC: Na altura de férias. No Verão, natal e Páscoa. 
SH: Quanto tempo, normalmente, ficam? 
MC: É diário. É frequente. 
SH: Que atividades costumam realizar em áreas rurais?  
MC: Nenhuma. 
SH: Quais as atividades de maior procura? 
MC: Eventos, comidas. 
 SH: Agora, relativamente à oferta de Águeda. Considera que Águeda dispõe de 
alojamentos turísticos atrativos? 
MC: Não. 
SH: As ofertas de serviços, atividades e equipamentos disponibilizados é suficiente? 
MC: Não. 
SH: Que atividades de animação acha que se encontram disponíveis?  




SH: Que serviços considera essenciais?  
MC: Transporte, atendimento e marketing. 
SH: Que equipamentos ou infraestruturas dispõe? 
MC: As salas, a esplanada e o bar. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
MC: Infraestruturas e atividades que agarrem os turistas. 
SH: Agora relativamente ao marketing do Merkante. Quais os canais de distribuição e 
comunicação que utiliza? 
MC: Internet, através das redes sociais e telefone. 
SH: Que tipo de informação disponibiliza? 
MC: Nossos horários, a nossa ementa e os produtos. 
SH: Como fidelizam os clientes?  
MC: Bom atendimento e recomendação dos clientes. 
SH: Qual a principal fonte de financiamento do negócio? 
MC: Tivemos ajuda de fundos. 
SH: Outras questões. Praticam algumas atitudes ecológicas no espaço? 
MC: Não, mas gostariamos de começar a reciclar se tivessemos contentores disponíveis. 
SH: Quais são as motivações e expetativas para o futuro do espaço? 
MC: Melhorar o nosso espaço, aumentar e dar boas condições aos clientes. 
SH: Quais são as condicionantes à atividade? 






Entrevistado: Proprietário do Restaurante – “Casa Branca” substituído por (CB) em 
transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Restaurante – “Casa Branca” 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 6 minutos e 05 segundos  
SH: Qual é a sua tutela de gestão ou propriedade da empresa?  
CB: É privada. 
SH: O número de trabalhadores? 
CB: 3. 
SH: A localização geográfica? 
CB: Na freguesia de Valongo do Vouga.  
SH: Quais são as atividades principais e complementares?  
CB: Restaurante. 
SH: Que produtos que disponibiliza e comercializa? 
CB: Ementas próprias. Ementas regionais. 
SH: Quais os critérios que utiliza para selecionar os produtos? 
CB: Sempre de qualidade. 
 SH: Existem algumas parcerias? 
CB: Não. 
SH: Agora, em termos de caraterização do tipo de clientes que frequentam o restaurante. 




CB: É o médio. É tudo, o médio, o baixo e o alto.  
SH: A origem dos clientes normalmente são: estrangeiros / nacionais? 
CB: As duas coisas. 
SH: Os clientes normalmente aparecem em grupo ou individual? 
CB: Vêm em grupo e individual. 
SH: A faixa etária desses grupos varia entre que idades? 
CB: Do princípio ao fim. Entre os 15 e os 18 até aos 80 e mais. 
SH: Qual é a motivação da procura do restaurante? 
CB: Qualidade e o espaço. 
SH: Como escolhem o local? 
CB: Recomendação de outros clientes, através do telefone e já conhecimento. 
SH: Agora, relativamente à procura. Quais são os meses de maior procura? 
CB: Isto, os meses... é quase igual o ano todo! Ligeiramente cresce na altura de férias. 
SH: Normalmente ficam quanto tempo? 
CB: Muitos diários, outros frequentes e outros quando lhes apetece. 
SH: Que atividades costumam realizar em áreas rurais?  
CB: Fazemos Take-way e fazemos eventos, banquetes. 
SH: Quais as atividades de maior procura? 
CB: Gastronomia, as especialidades da casa. 
 SH: Agora, relativamente à oferta de Águeda. Considera que Águeda dispõe de 
alojamentos turísticos atrativos? 
CB: Acho que sim. Que neste momento Águeda tem atração. 





SH: Que atividades de animação acha que se encontram disponíveis?  
CB: Os meses de mais concentração costumam ser sempre no verão. 
SH: Que serviços considera essenciais?  
CB: Publicidade, transporte e atendimento. 
SH: Que equipamentos ou infraestruturas dispõe? 
CB: Tem salas, esplanada, bar, tudo que um restaurante necessita. 
SH: Na sua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
CB: Obviamente que já tem muito. Mas falta sempre muito. 
SH: Agora relativamente ao marketing do Merkante. Quais os canais de distribuição e 
comunicação que utiliza? 
CB: Neste momento, só o jornal e pouco mais porque o conhecimento já foi adquirido. 
SH: Que tipo de informação disponibiliza? 
CB: Horários, festas e contato. 
SH: Como fidelizam os clientes?  
CB: Com a qualidade. 
SH: Qual a principal fonte de financiamento do negócio? 
CB: É privado. 
SH: Outras questões. Praticam algumas atitudes ecológicas no espaço? 
CB: Não. 
SH: Quais são as motivações e expetativas para o futuro? 
CB: Não há expetativas, a idade está a avançar muito e não há quem substitua. 




CB: Não há condicionantes. 
Entidade 10 
 
Entrevistado: Fisioterapeuta substituído por (NR) em transcrição da entrevista. 
Entrevistadora: Sónia Herculano (Mestrado de Gestão e Planeamento do Turismo) 
substituída por (SH) na transcrição da entrevista. 
Transcrição da Entrevista Exploratória relativa à caracterização da oferta e procura 
do destino Águeda – Nuno Rebelo “Fisioterapia” 
 
Tipo de Entrevista: Presencial 
Duração: 17 minutos e 50 segundos  
SH: Olá, boa tarde! Qual é a sua tutela de gestão ou propriedade (tipo de empresa)? 
NR: Privado. 
SH: O número de trabalhadores? 
NR: Sou eu, só. 
SH: Área onde atuas? 
CB: Ok... Águeda e Préstimo, sim.. Também Castanheira, Travassô. Não sei se queres por 
concelho se por localidade, mas pronto! Recardães também. 
SH: Pode ser área, tipo região centro ou...  
NR: Sim, mais região centro, sim... por aqui! 
SH: Quais são as atividades principais e complementares?  
NR: Eu sou Fisioterapeuta, as minhas atividades são nesse campo, ou seja, domícilios, 
tratamentos e faço também aulas de pilates. Pronto, ou seja, nesse sentido... 
SH: Que produtos que disponibiliza ou comercializa? 
NR: Os produtos são esses mesmos: massagem de relaxamento, massagem de tratamento, 




SH: Quais os critérios que utilizas para selecionar os produtos? 
NR: Em termos de intervenção pessoal depende muito da avaliação que nós façamos, não 
é... Ou seja, tu trabalhas com um cliente e fazes a avaliação, neste caso, a nível individual. 
É claro que, por exemplo, na área de pilates tu fazes a avaliação e depois desenvolves a tua 
aula consoante o objetivo da aula, ou seja, se é trabalhar mais fortalecimento se é 
flexibilidade. Os critérios de escolheres as técnicas dos produtos que eu faço agora é um 
bocadinho pessoal. Ou seja, vai dependendo do meu gosto pessoal e também do que acho 
que as pessoas mais vão necessitando dentro desta zona.  
 SH: Existem algumas parcerias? 
NR: É assim, parcerias definidas em papel, não! Sou um prestador de serviços, trabalho 
para lares, trabalho para entidades privadas, trabalho para particulares diretos. Essas são as 
minhas parcerias. Neste momento, uma parceria assim bem delineada por papel, isso não 
tenho!  
SH: Em termos de caracterização do tipo de cliente. Qual é o mercado alvo ou principal 
público? 
NR: É assim, sei lá. Tenho pessoas diria desde os seus 20, ou seja, até aos 80/90, ou seja, 
trabalho nessas áreas com essas pessoas. O público alvo são pessoas com patologia ou 
pessoas que procuram os serviços de pilates para melhorar a postura, flexibilidade, etc.  
SH: A origem dos clientes normalmente são: estrangeiros / nacionais? 
NR: 98% são nacionais. É claro que há alguns estrangeiros que vêm, por exemplo, passar 
férias e procuram alguns serviços. 
SH: Os clientes normalmente dirigem-se a ti em grupo ou individual? 
NR: Geralmente, a grande maioria é tudo individual. Não quer dizer que não apareçam já 
grupos. Não costumo ter lotação lotada. Mas diria que as minhas atividades rondam os 
60% de ocupação. Por exemplo: lembro-me aqui uma aula, uma classe de pilates que eu 
tenho que já eram um grupo constituído e procuraram-me, nesse caso já tinha lotação 
máxima.  




NR: Sim. 20/90, não sei... Podem ter 100, mas não tenho ninguém com 100! Mas, sim... 
SH: Qual é a motivação da procura dos teus serviços? 
NR: De um lado da área da reabilitação, a procura da própria reabilitação após patologia 
ou após acidente. Na área de pilates também pode ter a ver com a reabilitação por alguma 
dor mas também pode ter a ver, muito simplesmente, com uma atividade complementar de 
atividade física.  
SH: Como escolhem o local? 
NR: Não existe um local específico. Sei lá... Se for domicílio, é claro que normalmente são 
sempre espaços individuais de reabilitação. Por exemplo: no espaço já em Travassô ou 
Recardães  já são espaços onde faço aulas de pilates com mais frequência. Eu tenho um 
espaço físico, uma sala.  
SH: Mas neste caso, é por contato ou recomendação de outras pessoas? 
NR: Algumas pessoas vêm por recomendação, outras vêm por contato direto com a clínica 
ou comigo.  
SH: Agora, relativamente à procura. Quais são os meses de maior procura? 
NR: Não há assim mais meses ou menos. Ou seja, o que eu noto, por exemplo, agora 
pensando nas aulas de pilates noto que na altura do natal ou na altura verão decaí um 
pouquinho, ou seja, as pessoas faltam mais. Em termos de particular, não te consigo dizer 
uma altura do ano em que tenho mais e tenho menos, acho que não por aí. 
SH: Normalmente quanto tempo são as intervenções? 
NR: Mais ou menos. Geralmente, a média é sempre 1 hora. Tanto na aula de pilates como 
no tratamento individual. 
SH: Costumas realizar algumas atividades dessas em áreas rurais?  
NR: Sim, muitas delas, são todas... Bem, se chamar-mos só a Águeda cidade... Na cidade 
de Águeda só tenho um domicílio. Tudo o resto é em área rural ou vila ou aldeia.  




NR: De momento, se calhar tenho mais clientes em pilates. Mas, também tenho pessoas 
em reabilitação. E por exemplo, se calhar agora nas férias procuram mais massagens de 
relaxamento ou ayurvédicas. 
 SH: Agora, relativamente à oferta de Águeda. Considera que Águeda dispõe de 
alojamentos turísticos atrativos? 
NR: Na minha opinião pessoal e do pouco que eu conheço: Sim! Julgo que para a 
dimensão se calhar de Águeda. Se calhar sim, pelo menos os que eu conheço, Águeda 
como localidade e aqui no Préstimo conheço alguns. Sei que também há alguma coisa na 
Castanheira. Por isso, sim, julgo que talvez tenha... Possam não ser os mais atrativos 
porque se calhar a zona pode também não ter forma de captar as pessoas durante, por 
exemplo: 4 ou 5 dias. Se calhar é atrativo para 1 ou 2 dias. 
SH: As ofertas de serviços, atividades e equipamentos disponibilizados são suficientes 
para atrair? 
NR: Talvez não, de forma individualizada. Se calhar o concelho tem de caminhar para 
tentar incluir tudo num pacote ou apresentar às pessoas um pacote mais de natureza, de... 
Ou seja, desde da pateira até às serras do préstimo, passando por outros pontos onde hajam 
praias fluviais por exemplo, ou até um pouco de turismo industrial, também há algum. Mas 
também do género de feiras, etc. Mas sim, se calhar não há assim uma coisa muito... as 
pessoas não vêm aqui ver um grande monumento! Mas vão tendo, eu acho que nestes 
últimos anos se tem vindo a apostar um pouquinho mais no turismo, mas...  
SH: Que atividades de animação/entretenimento achas que se encontram disponíveis ao 
longo do ano?  
NR: Ao longo do ano, alguns festivais, algumas caminhadas/trails, que agora está muito 
em voga. Há também... Eu acho que em Águeda os passeios pedestres têm uma forte 
componente, ou seja, temos bons trilhos e bem localizados e bem referenciados, mesmo 
dentro do próprio trilho, ou seja, com boas marcas. A nível cultural também há alguma 
coisa, não sei se depois consegue fixar ou não mas se calhar alguém que passe cá um fim 
de semana ou dois se tiver algum evento cultural como um concerto, isso acho que também 
tem se vindo a notar mais ao longo do ano. Depois no verão algumas festas e festivais de 
maior renome. Em termos de atividades aquáticas se calhar mais para a zona da pateira, 




SH: Que serviços consideras essenciais?  
NR: Bons transportes, para quem não os tem próprios. Se alguém chega à região através de 
Aveiro pelo comboio tentar chegar a Águeda também pelo comboio e depois deslocar-se 
dentro de Águeda ou dentro da região. E depois as pequenas infraestruturas, como por 
exemplo, se calhar, lembro-me sempre que há sempre dificuldades, por exemplo, no pão, 
ou seja, teres pão fresco. Acho que essas pequenas comodidades também fazem falta, ou 
seja, pequenos restaurantes, pequenos mini-mercados que possam dar às pessoas que estão 
aqui alojadas essa possibilidade. Eu estou a pensar mais aqui na zona que é turismo rural 
onde se calhar não consegues ir a um supermercado tão facilmente. Mas sim, essas 
infraestruturas acho que são  as mais necessárias e lembro-me sempre que às vezes em 
conversa com outras pessoas são o que elas também denunciam que falta. E como por 
exemplo, sei lá...a incapacidade de haver água pública em alguns alojamentos, ou seja, a 
rede não está completamente  montada e há zonas rurais onde não há água canalizada e não 
havendo água não consegues se calhar garantir banhos e o mesmo se passa, por exemplo, 
no saneamento. Há coisas que os alojamentos realmente ainda necessitam muito básicas 
que se calhar as pessoas até achavam que já toda gente teria água canalizada, mas há coisas 
que faltam.  
SH: Que equipamentos ou infraestruturas dispõe? 
NR: Não, neste momento, não! Sou eu e os espaços que geralmente são alugados ou da 
própria pessoa. 
SH: Na tua opinião, o que falta a Águeda para ser um destino turístico? 
NR: Nós não podemos lutar contra algo que nós não temos. Se calhar não temos grandes 
opções arquitectónicas, se calhar temos que nos diferenciar por aquilo que podemos 
oferecer, algum turismo de natureza, turismo religioso, tens alguma coisa, mas também se 
calhar não é uma coisa muito diferenciadora. Mas se calhar tentar... eu acho que aqui a 
força está na união e tentar com os concelhos também vizinhos criar uma coisa regional do 
que individualizada e tentar com que Águeda se transforme realmente, não só, porque 
Águeda é forte na indústria, tudo bem e se calhar até pode apostar um poquinho mais no 
turismo industrial porque se calhar consegue-o fazer ou por uma feira ou... se calhar já 
existe alguma coisa e não eu conheço. Mas acho que em Águeda se calhar falta realmente a 




histeria porque não temos infraestruturas já construídas, sei lá, estou a pensar sempre em 
grandes pontos arquitectónicos, ou seja, se calhar é mais pela natureza e tentar perceber 
que se calhar as pessoas que vêm a Águeda se calhar só vêm passar 2 ou 3 dias, mas pronto 
apostar bem nesses 2 ou 3 dias e conseguir perceber que ao longo do ano tens atividades 
aqui ou ali. E eu acho que depois se calhar é a comunicação entre todas estas entidades que 
eu acho que é o mais díficil. 
SH: Agora relativamente ao marketing. Quais os canais de distribuição e comunicação que 
utiliza? 
NR: Acabam por ser as redes sociais: o Facebook. Os cartazes, colocados em pontos 
estratégicos. E depois muito o passa palavra, ou seja, o meu trabalho acaba muito por ser 
assim, boca a boca. Ou então... apresentação direta aos estabelecimentos. 
SH: Que tipo de informação disponibiliza? 
NR: Os meus pontos fortes, o que eu sei fazer bem e o que eu posso oferecer. Neste 
momento, são duas ou três ferramentas com as quais trabalho e tento mostrá-las e, ou seja, 
tentar diferenciar-me do restante. 
SH: Como fidelizam os clientes?  
NR: Não, em termos de marketing não tenho nenhum mecanismo para reter os clientes. Ás 
vezes fazemos campanhas, sei lá, por exemplo: para tentar trazer novos clientes outras 
vezes também para os clientes que já temos. Ou seja, oferecendo-lhe um pequeno desconto 
se trouxerem outra pessoa, são pequenas coisas. Mas não tenho uma forma de marketing 
para reter e manter os clientes assim definida.  
SH: Qual a principal fonte de financiamento do negócio? 
NR: Não. 
SH: Outras questões. Que atitudes ecológicas valorizas? 
NR: Eu tento sempre ser o mais ecológico possível. Os turistas tem de ter essa capacidade 
de perceber para o espaço onde vão e tentar proteger aí o máximo da natureza. O turismo 
gasta muitos recursos, vê se muito lixo, as cidades acabam por ficar... quando há uma 
grande afluência de pessoas, vê se muito lixo e, por exemplo, agora em Aveiro tenho 




que é um coisa essencial. No meu dia-a-dia é isso, ou seja, tentar poupar ao máximo. 
Escolher produtos que não tenham embalagens com tanto material que eu acho que é 
desnecessário. A ecologia é importante.   
SH: Quais são as motivações e expetativas para o futuro? 
NR: O futuro não sei qual é...mas as expetativas é que de certa forma me vá conseguindo 
estabelecer mais e para já aumentar o meu volume de trabalho e chegar a um compromisso 
entre o meu próprio volume de trabalho e o meu próprio tempo de lazer. Essa é a minha 
expetativa é atingir um patamar de equilíbrio.  
SH: Quais são as condicionantes à tua atividade? 
NR: É realmente, se eu não conseguir chegar às pessoas, também se calhar é difícil elas 
conseguirem-me chegar. Por isso, eu não tendo pessoas com quem trabalhar, o meu 
trabalho deixa de ter sentido. A capacidade de eu ser capaz de chegar às pessoas. 
Considerações 
 
As entrevistas tiveram uma duração razoável para o que era previsto no guião. Na 
transcrição das entrevistas faltou o fator tempo que pode ter a ver com a necessidade de 
pensar sobre a resposta, que pode eventualmente levar a interpretações interessantes, 
nomeadamente estados emocionais (nervosismo, riso, etc). Outros estados emocionais, 
ruído, bem como dobragem de vozes e repetições não foram enunciados na transcrição. 
Análise de Conteúdo 
 
Esta técnica pressupõe a analisar o que é explícito nas transcrições para obter 
indicadores que permitam fazer inferências. Para análise da entrevista é feita uma análise 
qualitativa, ou seja, procura-se salientar, classificar, agregar e categorizar trechos das 




Tabela 1 - Análise das entrevistas exploratórias aos Agentes de oferta turística 
 
Fases da Entrevista Questões Unidade de Contexto Unidade de Registo Entidades Conclusões 




Tutela de Gestão/ 
Propriedade  
“Nós temos uma concessão 
com a Câmara Municipal de 
Águeda.” 
Propriedade Pública – 
Câmara Municipal de 
Águeda. Partilhada por 
concessão em gestão 
privada. 
 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A maior parte das 
entidades e prestadores de 
serviços são privados.  
“É pública.” Pública. 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“É restauração.” Privado. 3- Restaurante “O Seabra” 
“É privado.” Privado. 4- Bar “O Lampião” 
“Estamos a falar de uma 
empresa de organização de 
caminhadas (Trekking).” 
Privado. 5- Diogo Silva Adventure 
“É uma IPSS, uma instituição 
de solidariedade social.” 
Pública. 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“É uma empresa em nome 
individual, tenho uma marca 
registada que uso para divulgar 
os meus serviços e os próprios 
produtos.” 
Privada. 7- Ozxtreme 




“É privada.” Privado. 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Privado.” Privado. 




“Temos, portanto... o patrão, a 
gerência, temos dois 
cozinheiras, dois estagiários e 





prestação de serviços. 
 
 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
O número de trabalhadores 
varia entre entidades. 
Verifica-se que a grande 
parte tem um número 
reduzido de trabalhadores 
efetivos. 
“Aqui só nesta atividade temos 
à volta de 25 trabalhadores.” 
Varia. Atualmente, 25 
trabalhadores. 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos. 
“3.” três trabalhadores. 3- Restaurante “O Seabra” 
“3.” três trabalhadores. 4- Bar “ O Lampião” 
“Neste momento sou o único 
trabalhador. Mas tenho sempre 
ajudas, procuro ajudas fora, 
pessoas às quais, subcontrato 
serviços.” 
Um trabalhador fixo e 
outras pessoas em 
regime de prestação  
de serviços. 
5- Diogo Silva Adventure 
“Com vínculo direto à Casa do 
Povo temos 37 e depois temos 
os com recibo verde (os 
honorários) são mais.” 
37 trabalhadores fixos. 
Outros a prestação de 
serviços. 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Um. Sou o único.” 1 trabalhador fixo. 7- Ozxtreme 







9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Sou eu, só.” Um trabalhador fixo. 




“O nosso restaurante localiza-
se na baixa de Águeda.” 
Baixa de Águeda 
 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Todas as entidades e 
prestadores de serviços 
situam-se na região de 
Águeda, embora possam 
atuar em diferentes regiões. 
“Temos sede aqui em Águeda 
e temos sede em Lisboa.” 
Águeda e Lisboa 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Estamos em Águeda, na parte 
do Sobreiro de Valongo do 
Vouga.” 
Arredores de Águeda 3- Restaurante “O Seabra” 
“Arrancada do Vouga, 
Valongo do Vouga.” 
Arredores de Águeda 4- Bar “O Lampião” 
“Zona Centro.” Região Centro 5- Diogo Silva Adventure 
“Valongo do Vouga, mais 
própriamente Arrancada.” 
Arredores de Águeda 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Em Águeda.” Águeda 7- Ozxtreme 
“Em Águeda, mas não no 
centro.” 
Arredores de Águeda 8- Merkante Caffé 
“Na freguesia de Valongo do 
Vouga.” 
Arredores de Águeda 
9- Restaurante “ Casa 
Branca” 
“Águeda e Préstimo, (...) 
Também Castanheira, 
Travassô. (...) Recardães 
também. 
Águeda e Arredores 





Atividades principais e 
complementares 
“Temos a parte da restauração 





1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
As atividades 
complementares variam de 
acordo com cada entidade 
e prestador de serviços. 
Sendo que grande parte das 
atividades disponíveis são 
de âmbito turístico ou de 
lazer, atividade física e 
entretenimento. 
“Desde desporto, aventura, um 
bocadinho de tudo. Desde 
animação, desde pequenas a 
grandes atividades de grandes 
empresas.” 
Desporto, Aventura e 
Atividades de 
Animação 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“É restauração, um pouco de 
tudo...” 
Restauração 3- Restaurante “O Seabra” 
“Bar e eventos de música.” 
Serviço de bar e 
eventos de música 
4- Bar “O Lampião” 
“Caminhadas.” Percursos Pedestres 5- Diogo Silva Adventure 
“A atividade principal é 
basicamente a eletricidade (...) 
distribuição e comercialização 
de energia temos também um 
armazém agrícola e depois 
temos todas as valências da 
parte social: ATL, Creche, 
Centro de Convívio, temos 
também a parte cultural:o 
rancho e o teatro. Outras: 





Creche, Centro de 




física para senhoras. 
6- Casa do Povo de 




algumas que me esqueço.” e 
“Há a atividade física de 
ginástica para senhoras.” 
“A atividade principal é 
realizar e proporcionar 
experiências de sobrevivência, 
cursos de sobrevivência e 
atividades outdoor. A par 
disso, tenho produtos 
específicos para a prática de 





produtos para a 
atividade física em 
outdoor 
7- Ozxtreme 
“Bar e Cozinha, comida.” Restauração 8- Merkante Caffé 
“Restaurante.” Restauração 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Eu sou Fisioterapeuta, as 
minhas atividades são nesse 
campo, ou seja, domícilios, 
tratamentos e faço também 
aulas de pilates.” 
Atividades de 
fisioterapia e aulas de 
pilates. 










1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Os produtos 
disponibilizados são na 
base da alimentação e 
bebidas, atividades de 
animação e desporto. 
 
“(...) Air bungee, os Go karts, 
as setas e o babysitting. De 
Air bungee, Setas, 
Babysitting, 
Insufláveis, 
2- Margens, Animação 




resto, temos também os 
insufláveis. “ e “Em outras 
atividades temos desde 
canoagem, peddy-paper, 
fazemos um bocadinho de 
tudo.” 
Canoagem, peddy-
paper, entre outras. 
“Uma ementa com vários 
pratos.” 
 
Alimentação e bebidas 3- Restaurante “O Seabra” 




4- Bar “O Lampião” 
“(...)Tentamos transmitir às 
pessoas a fauna e flora de cada 




5- Diogo Silva Adventure 
“O que comercializamos é 
energia, distribuimos e 
comercializamos energia. 
Depois temos a parte agrícola 
que compramos e vendemos 
produtos agrícolas 







6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Produtos específicos para a 
prática de atividades em meio 
outdoor.” 
Comercialização de 







“Bebidas e refeições.” 
Alimentação e 
bebidas. 
8- Merkante Caffé 




9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Os produtos são esses 
mesmos: massagem de 
relaxamento, massagem de 
tratamento, pilates, reeducação 
postural, tudo dentro dessa 







10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Os critérios utilizados 




“Basicamente, baseamo-nos na 
procura do cliente e dos 
fornecedores.” 
Procura do Cliente e 
Fornecedores 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A maior parte das 
entidades não tem critérios 
de seleção dos produtos. 
Muitos baseiam-se nos 
fornecedores e em 
produtos mais procurados 
pelos clientes. Existem 
ainda aqueles  que se 
gerem pela qualidade do 
produto e próprio conceito. 
“Foi através do cliente, foi 
através da Câmara Municipal.” 
Procura dos Clientes 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Sim, temos os nossos próprios 
fornecedores.” 
Fornecedores 3- Restaurante “O Seabra” 
“Através de fornecedores.” Fornecedores 4- Bar “O Lampião” 
“Isso já faz parte muito do 
negócio. Nós não podemos 
andar numa zona em que haja 
muitos eucaliptos por causa do 
calor, ou seja tentamos 
selecionar conforme a época 






“Não, basicamente o que diz 
respeito ao armazém são 
mesmo produtos agrícolas. A 
ideia é essa mas há sempre 
mais valia de outros produtos 
que a gente tenta procurar e se 
são procurados pelo cliente nós 
tentamos tê-los para vender ao 
público.” 
 
Procura do Cliente e 
Fornecedores 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“São escolhidos por nós, 
testados por nós e só ficam 
disponibilizados aos clientes 
depois de usarmos e 
validamos.” 
Gosto pessoal / 
Qualidade do Produto 
7- Ozxtreme 
“Fornecedores.” Fornecedores 8- Merkante Caffé 
“Sempre de qualidade.” Qualidade do produto 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Em termos de intervenção 
pessoal depende muito da 
avaliação que nós façamos.”; 
“Os critérios de escolheres as 
técnicas dos produtos que eu 
Avaliação Individual, 
Gosto pessoal e 
Procura do Cliente 





faço agora é um bocadinho 
pessoal.” e “vai dependendo do 
meu gosto pessoal e também 
do que acho que as pessoas 
mais vão necessitando dentro 
desta zona.” 
Existência de Parcerias  
“Temos parceria com o Hotel 
Conde da Borralha e a 
Residencial Celeste.” 
Hotel Conde da 
Borralha e Residencial 
Celeste 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A maior parte dá a ideia de 
existência de parcerias não 
formalizadas. 
 “Animeventos, a única que eu 
conheço... (...)  e é o Massas 
que é uma empresa também.” 
Animeventos e 
Somnium 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Temos várias. Temos algumas 
empresas fixas que vêm cá 
comer e temos alguns clientes 
fixos também.” 
Não específicado 3- Restaurante “O Seabra” 
“Não.” Não tem 4- Bar “O Lampião” 
“Marcas desportivas, lojas de 
desporto e agências de 
viagem.” 
Não específicado 5- Diogo Silva Adventure 
“Existem várias parcerias. No 
que diz respeito à Creche, ATL 
e Centro de Convívio com a 
segurança social de Aveiro. 
Segurança Social de 
Aveiro, Câmara 
Municipal de Águeda, 
Junta de Freguesia de 
6- Casa do Povo de 




Depois temos com a Câmara, 
com as instituições locais: 
Junta de freguesia, Fundação e 
outros que agora não me estou 
a lembrar assim de repente.” 
Valongo do Vouga, 
Fundação Nossa 
Senhora da Conceição, 
entre outros. 
“Tenho parcerias com algumas 
marcas de vestuário e 
pequenos utensílios para as 
atividades.” 
Não específicado 7- Ozxtreme 
“Parcerias fixas não. 
Patrocinamos em alguns 
eventos, como festas e eventos 
de solidariedade.” 
Não tem 8- Merkante Caffé 
“Não.” Não tem 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Sou um prestador de serviços, 
trabalho para lares, trabalho 
para entidades privadas, 
trabalho para particulares 
diretos.” 
Não específicado 
10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
2ª Fase – 
Caraterização do tipo 
de cliente 
Qual o mercado-alvo/ 
principal público 
“Nós no fundo trabalhamos 
com o público em geral.” 
 
 
Público em geral 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A maior parte das 
entidades não tem um 
grupo específico de 
clientes ao qual se dirige, 
quase sempre é o público 
“Desde os mais pequenos aos 
maiores. Dos  8 aos 80 como 
Público em geral 
2- Margens, Animação 




eu digo!” em geral.  
“É mais para uma certa idade, 
a partir dos 30 para cima.” 
A partir dos 30 anos. 3- Restaurante “O Seabra” 
“É o público em geral.” Público em geral 4- Bar “O Lampião” 
“É o público em geral.” Público em geral 5- Diogo Silva Adventure 
“Os da região basicamente...” Residentes 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Toda e qualquer pessoa que 
queira experienciar uma 
atividade diferente na natureza 
ligada à prevenção de 
ocorrências subditas, 
nomeadamente, acidentes. E 
nas atividades outdoor, ou seja, 
neste caso, em meio rural.” 
 
Amantes de turismo 
em espaço rural e de 
natureza. 
7- Ozxtreme 
“É o público em geral.” 
 
Público em geral 8- Merkante Caffé 
“É o médio. É tudo, o médio, o 
baixo e o alto.” 
Público em geral 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“O público alvo são pessoas 
com patologia ou pessoas que 
procuram os serviços de pilates 
para melhorar a postura, 
flexibilidade, etc.” 
Pessoas com patologia 
ou necessidade de 
relaxamento. 





Origem geográfica dos 
clientes 





1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A origem dos clientes é 
nacional, mas também se 
verificam internacionais 
em épocas altas. “Não. Fazemos também 




2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Nacionais e estrangeiros.” 
Nacionais e 
Internacionais 
3- Restaurante “O Seabra” 
“São mais nacionais, mas 





4- Bar “O Lampião” 
“Nacionais.” Nacionais 5- Diogo Silva Adventure 
“Residentes” Nacionais e 
Internacionais 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Maioritariamente de fora do 





“São nacionais. Os 
estrangeiros são mais na altura 




8- Merkante Caffé 
“As duas coisas.” Nacionais e 
Internacionais 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 




que há alguns estrangeiros que 
vêm, por exemplo, passar 




Clientes em grupo ou 
individuais 
“Normalmente funcionamos 
mais com grupos ao nível de 
jantares e almoços e depois 
também temos os clientes 
individuais que funcionamos 
mais na parte da esplanada ou 
às vezes pessoal que vem 
jantar ou assim.” 
Grupos / Individual 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Não existe uma 
organização concreta de 
como os clientes se 
dirigem às entidades e 
prestadores de serviços 
variando entre os grupos e 
de forma individual. 
“Os clientes às vezes vêm 
individual. Outras vezes vêm 
em grupo.” 
Grupo / Individual 2- Margens, Animação e 
Eventos 
“Depende, uns vêm em grupos 
outras vezes vêm individuais. 
Mas, geralmente é mais em 
grupos.” 
Grupo / Individual 3- Restaurante “O Seabra” 
“Alguns vêm em grupo e 
outros vêm individuais.” 
 
Grupo / Individual 4- Bar “O Lampião” 
“Ambos.” Grupo  / Individual 5- Diogo Silva Adventure 




Valongo do Vouga 
“Em grupos, individuais. Há 
grupos previamente definidos. 
Mas também temos bastantes 
contatos individuais que  
posteriormente juntamos em 
grupos para fazer a atividade.” 
Grupo / Individual 7- Ozxtreme 
“É das duas maneiras. 
Sozinhos, às vezes, vêm em 
grupos grandes.” 
 
Grupo / Individual 8- Merkante Caffé 
“Vêm em grupo e individual.” Grupo / Individual 9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Geralmente, a grande maioria 
é tudo individual. Não quer 
dizer que não apareçam já 
grupos.” 
Grupo / Individual 10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Grupo etário “Portanto, na parte da 
esplanada temos várias faixas 
etárias... desde pessoal mais 
novo a pessoal mais velho. E 
depois temos mais na parte da 
restauração, acima dos 30 
anos, normalmente é pessoal 
mais velho.” 
Não específicado 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A faixa etária varia entre 





“Não. É tudo misturado.” Não específicado 2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Entre os 30 e poucos. Mesmo 
mais a partir dos 40 até aos 
90.” 
 
A partir dos 30 anos 3- Restaurante “O Seabra” 
“Entre os 16 e os 80.” A partir dos 16 anos 4- Bar “O Lampião” 
“Não.” Não específicado 5- Diogo Silva Adventure 
“Tem de todas as idades, mas 
basicamente mais jovens. É 
quem compra ou faz casa, de 
uma maneira geral são os mais 
jovens, portanto são esses que 
nos procuram.” 
Não específicado 6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Temos clientes dos 8 aos 80. 
Mas o grupo mais 
predominante situa-se entre os 
18 e os 45 anos.” 
Entre os 18 e os 45 
anos 
7- Ozxtreme 
“Não.” Não específicado 8- Merkante Caffé 
Do princípio ao fim. Entre os 
15 e os 18 até aos 80 e mais. 
Entre os 15 e os 80 
anos ou mais 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
20/90, não sei... Entre os 20 e os 90 
anos 
10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Motivação da procura “No fundo é a nossa qualidade 
gastronómica e a nossa vista 
Qualidade do Produto 
e Paisagem 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A principal motivação da 




priveligiada para o rio.” produto, fuga à rotina e 
necessidade dos serviços. “É tirar o ritmo de trabalho. 
Muitas empresas querem 
quebrar aquela rotina das 8 da 
manhã às 8 da noite. E querem 
dar um dia diferente aos seus 
trabalhadores. Terem o dia 
livre.” 
 
Fuga à rotina 2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“É a gastronomia. Os nossos 
pratos principais.” 
Qualidade do Produto 3- Restaurante “O Seabra” 
“A localização e conhecimento 




4- Bar “O Lampião” 




Fuga à rotina 5- Diogo Silva Adventure 
“Aqui são quase obrigados. 
Como somos digamos que 
quem fornece energia, são 
quase obrigados a vir nos 




6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 




coisas diferentes, novas, com 
dinâmicas diferentes. Ou seja, 
tudo aquilo que de menos 
convencial habitualmente 
outras empresas do genero 
oferecem.” 




Qualidade do produto 
e Recomendação de 
outros 
8- Merkante Caffé 
“Qualidade e o espaço.” Qualidade do Produto 
e Qualidade do espaço 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“De um lado da área da 
reabilitação, a procura da 
própria reabilitação após 
patologia ou após acidente. Na 
área de pilates também pode 
ter a ver com a reabilitação por 
alguma dor mas também pode 
ter a ver, muito simplesmente, 
com uma atividade 





10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Como escolhem o local “Normalmente, as pessoas 
dirigem-se cá diretamente.” 
Contato direto do 
Cliente  
1- Restaurante 
“Varanda do Rio” 
A maior parte dos clientes 




 “A escolha do local é sempre 
pelo cliente, nunca é da nossa 
parte.” 
Contato direto do 
Cliente 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
através de recomendação 
de outros clientes ou 
através da internet. 
“Geralmente é boca a boca, 
que as pessoas fazem.” 
Recomendação de 
clientes 
3- Restaurante “ O 
Seabra” 





4- Bar “O Lampião” 
“É boca a boca, ou seja, 
normalmente as pessoas vão 




5- Diogo Silva 
Adventure 
“Como somos digamos que 
quem fornece energia, são 
quase obrigados a vir nos 
visitar, nos vir procurar.” 
Necessidade do 
Serviço 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Através do nosso site ou da 
nossa página de facebook.” 
Internet 7- Ozxtreme 
“Redes sociais, contatos e 




8- Merkante Caffé 
 “Recomendação de outros 




Clientes, Telefone  





 “Não existe um local 
específico.” 
Não específicado 10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
3ª Fase – Procura Quais os meses de 
maior procura? 
“Nós temos aqui a época alta 
que é em junho, julho e 
agosto.” 
Junho, julho e agosto 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Os meses de verão são os 
meses de maior procura. 
Embora existam aumentos 
de fluxos em outras 
estações de acordo com os 
eventos disponíveis e 
férias. 
“Os meses de Verão.”  
 
Junho, Julho, Agosto e 
Setembro 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
É todo ano, mais a altura do 
natal. Mas é todo ano, nós 
trabalhamos bem todo o ano. 
 
Dezembro 3- Restaurante “O Seabra” 
“Eu acho que é igual em todos 
os meses, a média mantêm-se.” 
Não específicado 4- Bar “O Lampião” 
“Na Primavera e Outono.” março a junho e de 
setembro a dezembro 
5- Diogo Silva Adventure 
“Em termos de ATL, em 
termos de utentes da parte 
social, da parte Creche, ATL é 
de uma maneira geral durante 
todo ano. Mas agora mais há 
procura porque há aquela 
mudança de creche/Pré e 
Pré/1ºciclo depois 2ºciclo. 
Então nesta altura como há 
esta mudança, há uma procura 
maior. Mas é quase todo ano 
Não específicado 6- Casa do Povo de 




digamos. Principalmente na 
parte da creche.” 
“De março a outubro.” março a outubro 7- Ozxtreme 
“Na altura de férias. No verão, 
Natal e Páscoa.” 
Não específicado / 
férias 
8- Merkante Caffé 
“É quase  igual o ano todo! 
Ligeiramente cresce na altura 
de férias.” 
Não específico 9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Não há assim mais meses ou 
menos.” 
Não específico 10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Qual o tempo de 
permanência? 
“Não existe um tempo pré-
definido.” 
Não específicado 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A maior parte das 
entidades não controla o 
tempo de permanência dos 
clientes. No entanto, o 
tempo varia de entidade 
para entidade.  
“As atividades que temos mais 
permanência são no 
Agitágueda e no Natal. De 
resto são atividades de um 
dia.” 
(23 dias; 1 mês e 7 
dias; 1 dia); Não 
específicado 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Temos clientes que vêm todos 
os dias (diariamente) outros 
vêm uma vez por semana, 
outros duas, outros de 15 em 
15 dias, enfim.” 
Não específicado 3- Restaurante “O Seabra” 
“Pode ser 10 minutos como 
pode ser umas 4 ou 5 horas, 
depende da pessoa.” 




“As atividades normalmente 
são de dia completo ou seja das 
10h às 17h.” 
10h às 17h   5- Diogo Silva Adventure 
(Ano inteiro) “De uma maneira 




6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“2 dias. É de sexta à noite até 
domingo à tarde.” 
2 dias  7- Ozxtreme 
“É diário. É frequente.” Diário / Frequente 8- Merkante Caffé 
“Muitos diários, outros 
frequentes e outros quando 
lhes apetece.” 
Não específicado 9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Geralmente, a média é sempre 
1 hora. Tanto na aula de pilates 
como no tratamento 
individual.” 
1 hora em média 10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Que atividades 
costumam realizar nas 
áreas rurais? 
“De momento não temos.” Nenhuma 1- Restaurante 
“Varanda do Rio” 
São poucas as atividades 
desenvolvidas pelas 
entidades em zonas rurais. 
Embora se manifeste 
interesse nesse âmbito.  
“Sim. Algumas.” Não específicado 2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Não.” Nenhuma 3- Restaurante “O 
Seabra” 
“Não realizamos.” Nenhuma 4- Bar “O Lampião” 
“Muitas. Percursos pedestres 
maioritariamente.” 






SH: Por exemplo: caminhadas. 
CP: Muito raro... uma por ano, 
é só unicamente.” 
 
Uma caminhada por 
ano. 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“As atividades vão desde 
práticas de primeiros socorros, 
orientação, construção de 
abrigos, sobrevivência. 
Basicamente é a base de toda a 
atividade que se faz em meio 
outdoor.” 








“Nenhuma.” Nenhuma 8- Merkante Caffé 




9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Sim, muitas delas, são todas... 
Bem, se chamar-mos só a 
Águeda cidade... Na cidade de 
Águeda só tenho um domicílio. 
Tudo o resto é em área rural ou 
vila ou aldeia.” 
Reabilitação física, 
Pilates e Relaxamento 
10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Quais as atividades de 
maior procura? 
“ Não é bem uma atividade, 
mas os clientes procuram mais  
a parte da restauração.” 
Gastronomia 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Neste caso, a procura de 
atividades varia de acordo 
com cada entidade 
entrevistada.  “Canoagem. (...) Desporto 
radical com barcos.” 
Canoagem, Desportos 
aquáticos radicais 
2- Margens, Animação 




“Gastronomia.” Gastronomia 3- Restaurante “O Seabra” 
“Eventos de música” Eventos de música 4- Bar “O Lampião” 
“As Caminhadas.” Percursos Pedestres 5- Diogo Silva Adventure 
“Neste momento, o andebol é 
uma grande procura.” 
Andebol 6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 





“Eventos, comidas.” Eventos e gastronomia 8- Merkante Caffé 
“Gastronomia, as 
especialidades da casa.” 
Gastronomia 9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“De momento, se calhar tenho 
mais clientes em pilates. Mas, 
também tenho pessoas em 
reabilitação. E por exemplo, se 
calhar agora nas férias 
procuram mais massagens de 
relaxamento ou ayurvédicas.” 
Pilates, Reabilitação 
física, massagens de 
relaxamento e 
Ayurvédicas 
10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
4ª Fase – Oferta Considera que Águeda 
dispõe de alojamentos 
turísticos suficientes? 
“Sinceramente, Não! Acho que 
Águeda tem muito para 
oferecer e neste momento, não 
dispõe de alojamentos 
turísticos suficientes para os 
clientes que temos.” 
Não 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
As opiniões dividem-se 
quanto à disponibilidade 
dos alojamentos atrativos 
em Águeda. Mas é 
unânime a necessidade de 
criar mais alojamentos. 
“Estamos a melhorar. A bom 
caminho nisso!” 
Sim 2- Margens, Animação 




“Penso que sim.” Sim 3- Restaurante “O Seabra” 
“Tem alguns, mas acho que 
necessita de mais.” 
Sim 4- Bar “O Lampião” 
“Não.” Não 5- Diogo Silva Adventure 
“Conheço alguns, mas não 
muitos. Poderia haver muito 
mais.” 
Sim 6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Não.” Não 7- Ozxtreme 
“Não.” Não 8- Merkante Caffé 
“Acho que sim. Que neste 
momento Águeda tem 
atração.” 
Sim 9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Na minha opinião pessoal e 
do pouco que eu conheço. Sim, 
julgo que para a dimensão se 
calhar de Águeda.”  
Sim 10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 






“Sim, se bem que temos aqui 
muita coisa a faltar.” 
 
Não 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A maioria considera que a 
oferta de serviços, 
atividades e equipamentos 
ou infraestruturas 
disponibilizados são 
insuficientes, apesar das 
melhorias ao longo do 
tempo. 
“Nem sempre.” Não 2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Acho que sim.” Sim 3- Restaurante “O Seabra” 
“Eu acho que não, tem de 
melhorar um bocado. Já 
melhorou muito, mas neste 




momento acho que ainda tem 
de melhorar.” 
“Não.” Não 5- Diogo Silva Adventure 
“Nunca é suficiente. Há 
sempre necessidade de mais 
qualquer coisa.” 
Não 6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Não, não é suficiente.” Não 7- Ozxtreme 
“Não.” Não 8- Merkante Caffé 
“Sim.” Sim 9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Talvez não, de forma 
individualizada.” 
Não 10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Que atividades de 
animação se encontram 
disponíveis? 
“É assim, no fundo as 
atividades concentram-se no 
mês de julho que é o mês do 
Agitágueda.” 
Agitágueda 1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
A atividade mais 
conhecida é efetivamente o 
Agitágueda e a Festa do 
leitão, entre outras 
atividades pouco 
divulgadas.  
“Hoje por exemplo: tivemos 
uma atividade para uma escola, 
os 12 anos.  Também fazemos 
muitas atividades nos lares.” 
Agitágueda, 
Atividades em escolas 
Atividades em lares 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Festa do Leitão, o 
Agitágueda, o Natal...“ 
Agitágueda 
Festa do Leitão 
Natal 
3- Restaurante “O Seabra” 
“Eu acho que está mais 
concentrado nos meses de 




verão mas devia ser mais 
generalizado para o resto dos 
meses.” 
“No mês de julho quando 
Águeda decide sair à rua e 
criou o Agitágueda” 
Agitágueda 5- Diogo Silva Adventure 
“Neste momento existem 
muitos, em Águeda. Aqui só 
mesmo aqueles que a Casa do 
Povo faz e pouco mais. Há as 
festas da vila agora a seguir 
mas pouco mais que isso...são 
muito escassos.” 
Não específicado 6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“De animação. Nenhumas.” Nenhumas 7- Ozxtreme 
“Eventos tipo Agitágueda, 
Festa do Leitão, motocross, 
etc.” 
Agitágueda 
Festa do Leitão 
Motocross 
8- Merkante Caffé 
“Os meses de mais 
concentração costumam ser 
sempre no verão.” 
Não específicado 
9- Restaurante “ Casa 
Branca” 
“Ao longo do ano, alguns 
festivais, algumas 
caminhadas/trails, que agora 
está muito em voga”; “A nível 
cultural também há alguma 












atividades aquáticas se calhar 
mais para a zona da pateira” 
Que serviços considera 
essenciais? 
“Portanto, essenciais são os 
serviços de transporte, a 





1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Os serviços considerados 
essenciais são o transporte, 
o atendimento, o 
alojamento e 
infraestruturas de apoio. 
Sem registo Sem registo 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“As duas coisas.” 
Atendimento  
Transporte 
3- Restaurante “O Seabra” 
“O transporte, o atendimento.” 
Transporte 
Atendimento 
4- Bar “O Lampião” 
“Atividades.” Atividades 5- Diogo Silva Adventure 
“Tudo que diz respeito, 
principalmente à saúde. Acho 
que deveria ser prioritário e 
digamos que se calhar estamos 
um pouco escassos.” 
Saúde 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Haver uma boa rede de 
contatos particulares” 
Rede de Contatos 7- Ozxtreme 





8- Merkante Caffé 










“Bons transportes, para quem 
não os tem próprios”; “E 
depois as pequenas 
infraestruturas”; “. E como por 
exemplo, sei lá...a 
incapacidade de haver água 
pública em alguns alojamentos, 
ou seja, a rede não está 
completamente  montada e há 
zonas rurais onde não há água 
canalizada e não havendo água 
não consegues se calhar 
garantir banhos e o mesmo se 








Água Canalizada / 
Potável 
10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Que equipamentos e/ou 
infraestruturas dispõe? 
Sem registo Sem registo 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
O tipo de infraestruturas e 
equipamentos é 
diversificado, de acordo 
com o âmbito de cada 
entidade. 
“A parede de escalada. O Air 
Bungee. Os barcos, que a 
empresa tem um grande 
volume de barcos.” 
 
Parede de Escalada 
Air Bungee 
Barcos 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 




3- Restaurante “O Seabra” 




ouvir música, uma sala de não 
fumadores e de fumadores.” 
Sala de Fumadores 
Sala de Não 
Fumadores 
 
“Não tenho. Apenas uma 
máquina de café portátil.” 
Máquina de Café 
Portátil 
5- Diogo Silva Adventure 
“Há a creche, o ATL onde é 
enquadrado num edifício já 
antigo que precisava de 
remodelação, há também o 
pavilhão gimnodesportivo 
onde as crianças do andebol 
principalmente treinam todos 





Centro de Convívio 
Sala de Costura 
Teatro 
Armazém de Produtos 
Agrícolas 
Salão do Rancho 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Nós não precisamos de 
infraestruturas. Todas as 
nossas atividades são 
realizadas em meio outdoor 
inclusivamente a construção de 
abrigos está incluída na 
atividade e portanto a 
experiência que os clientes 
procuram é precisamente 
essa.” 











8- Merkante Caffé 
“Tem salas, esplanada, bar, 





9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Não, neste momento, não! 
Sou eu e os espaços que 
geralmente são alugados ou da 
própria pessoa.” 
Espaços alugados  10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Na sua opinião, o que 
falta a Águeda para ser 
um destino turístico? 
“Precisamos de um alojamento 
diferente que chame mais 
turistas. Um entretenimento, 




Atividades ao longo 
do ano 
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Para ser um destino 
turístico Águeda precisa de 
mais alojamentos, 
planeamento de atividades 
anuais e comunicação entre 
entidades. 
 “Faltam mais atividades. Mais 
ofertas de animação. Mais 
coisas que chamem só a 
atenção dos turistas, não só 
neste mês do agitágueda mas 
ao longo do ano. Que era para 
rentabilizar a cidade.” 
Atividades /Animação 
ao longo do ano 
2- Margens, Animação 
Turístico e Eventos 
“Devia ter uma coisa qualquer 
para puxar as pessoas.” Não específicado 
3- Restaurante “O Seabra” 




não só durante um mês que é o 
que normalmente tem mais 
iniciativas, que é o mês de 
julho. Devia ser generalizado 
para o resto dos meses.” 
Ano 
“Dinamização.” Dinamização 5- Diogo Silva Adventure 
“Falta muita coisa. 
Principalmente, não só no 
verão, mas durante todo o ano 
devia haver mais atividades de 
atração à cidade, penso. Só na 
época alta é que é cidade 
depois no resto do ano parece 
que deixa de o ser e é mau!” 
Atividades ao longo 
do ano 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Ser mais diversificado. Ter 
mais oferta em diversas áreas 
nomeadamente no desporto da 




“Infraestruturas e atividades 
que agarrem os turistas.” 
Infraestruturas 8- Merkante Caffé 
“Obviamente que já tem muito. 
Mas falta sempre muito.” 
Não específicado 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“se calhar temos que nos 
diferenciar por aquilo que 
podemos oferecer”; “tentar 
com os concelhos também 
Diferenciação de 
produtos 
Criação de marca 
regional 





vizinhos criar uma coisa 
regional do que 
individualizada” “Águeda é 
forte na indústria, tudo bem e 
se calhar até pode apostar um 
poquinho mais no turismo 
industrial”; “E eu acho que 
depois se calhar é a 
comunicação entre todas estas 





5ª Fase – Marketing 
Quais os canais de 
distribuição e de 
comunicação? 
“Portanto, o tripadvisor que é 




1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Os canais de distribuição 
mais usuais são as redes 
sociais, nomeadamente, o 
facebook. 
“Temos facebook.” Facebook 2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Internet, telefone, a página do 





3- Restaurante “O Seabra” 
“Internet, maior parte é 
internet.” 
Internet 4- Bar “O Lampião” 




5- Diogo Silva Adventure 
“Basicamente, é o Facebook 
mesmo.” 
Facebook 6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 




sociais.” Redes Sociais 
“Internet, através das redes 
sociais e telefone.” 
Internet: Redes sociais 
Telefone 
8- Merkante Caffé 
“Neste momento, só o jornal e 
pouco mais porque o 
conhecimento já foi 
adquirido.” 
Jornal 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Acabam por ser as redes 
sociais: o Facebook. Os 
cartazes, colocados em pontos 
estratégicos. E depois muito o 
passa palavra, ou seja, o meu 
trabalho acaba muito por ser 
assim, boca a boca. Ou então... 





Passa a Palavra 
Contato direto 
10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Tipo de informação 
disponibilizada? 
“Os serviços prestados neste 
caso no nosso restaurante, os 
horários e a informação de 
contato.” 




“Varanda do Rio” 
O tipo de informação 
disponibilizada são os 
horários de funcionamento, 
contatos das entidades, 
atividades e eventos. “Contato, email, números de 
telefone.” 
Contatos 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Temos o horário, depois 
temos fotografias de comidas, 
pratos que a maior parte dos 









“Os horários e os eventos que 
irão ser realizados.” 
Horários 
Eventos 
4- Bar “O Lampião” 
“Um bocadinho da história do 
trilho onde vou efetuar a 
caminhada e depois deixo que 
as pessoas venham à procura 
de conhecer mais.” 
História do Trilho 
 
5- Diogo Silva 
Adventure 
“As atividades. O que nós 
iremos fazer a curto e médio 
prazo.” 
Atividades 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Toda a informação. O nosso 
contato é muito fácil, as 
pessoas têm uma resposta no 
máximo em duas horas. 
Portanto o feedback que nós 
damos é muito importante para 
a captação do cliente.” 
Contato 7- Ozxtreme 
“Nossos horários, a nossa 




8- Merkante Caffé 




9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Os meus pontos fortes, o que 
eu sei fazer bem e o que eu 
posso oferecer. Neste 
Oferta de serviços 
diferenciadora 





momento, são duas ou três 
ferramentas com as quais 
trabalho e tento mostrá-las e, 
ou seja, tentar diferenciar-me 
do restante.” 
Como fidelizam os 
clientes? 
“Portanto, nós dispomos de um 
cartão de contacto, temos o 
bom atendimento ao cliente 
que isso é  também importante 
numa casa e, neste caso, a 
qualidade do produto.” 
Cartão de Contato 
Bom atendimento 
Qualidade do Produto 
1- Restaurante 
“Varanda do Rio” 
Os clientes são fidelizados 
através do bom 
atendimento, qualidade do 
produto e através de 
contratos. 
“Sim. Temos alguns contratos  
que são anuais.” 
Contratos Anuais 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Temos um cartão com o 
número de telefone daqui. E 
depois na altura do dia dos 
namorados, da mãe, do pai, nós 
temos ofertas.” 
Cartão de Contato 
Ofertas 
3- Restaurante “O 
Seabra” 
“É através do atendimento.” Atendimento 4- Bar “O Lampião” 
“Tenta-se prezar pela diferença 
para que as pessoas venham 
sempre fazer novos trilhos.” 
Atendimento 
Personalizado 
5- Diogo Silva 
Adventure 
“Com um contrato.” Contrato 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Qualidade de serviço e de 
produtos.” 
Qualidade de Serviço 





“Bom atendimento e 




8- Merkante Caffé 
“Com a qualidade.” Qualidade 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 




10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
Qual a principal fonte 
de financiamento do 
negócio? 
“O nosso negócio é privado 
através de uma concessão.” 
Privado 
1- Restaurante 
“Varanda do Rio” 
Quase todas as entidades e 
prestadores de serviços são 
privados e não recorreram 
ao fundo de financiamento. 
 “Isso aí é que não posso 
responder. Mas acho que há, 
deve  de haver.” 
Não específicado 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Não. É privado.” Privado 
3- Restaurante “O 
Seabra” 
“É privado.” Privado 4- Bar “O Lampião” 
“Sim. A caminhada é paga.” Privado 
5- Diogo Silva 
Adventure 
“É realmente, a distribuição de 
energia eletrica.” 
Privado 
6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Não.” Privado 7- Ozxtreme 
“Tivemos ajuda de fundos.” Acesso a Fundos 8- Merkante Caffé 
“É privado.” Privado 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Não.” Privado 





6ª Fase – Outras 
Questões 
Atitudes Ecológicas 




1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Praticamente todas as 
entidades e prestadores de 
serviços valorizam atitudes 
ecológicas. A maioria 
pratica a reciclagem, 
sensibilização ambiental. 
Tendo em consideração a 
utilização dos recursos. 
“Eles fazem a reciclagem 
normalmente e também temos 
algumas atividades ecológicas, 
amigas do ambiente.” 
Reciclagem 
Atividades ecológicas 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“(...) nós fazemos a 
reciclagem.” 
Reciclagem 3- Restaurante “O Seabra” 
“As atitudes ecológicas são a 
reciclagem (...)” 
Reciclagem 4- Bar “O Lampião” 
“Sim, na minha mala anda 
sempre um saquinho e quando 
vou no trilho todo o tipo de 
lixo que apanho vai para 
dentro desse saco e no final 
faço a reciclagem. E tento 
apanhar o lixo das pessoas 
porque assim eu sei que faço a 
reciclagem mesmo que elas 
não façam.” 
Reciclagem 5- Diogo Silva Adventure 
”Principalmente a parte da 
reciclagem. Temos isso em 
consideração e tentamos 
implementar pelo menos com 
as crianças para que o façam 
(...)”e “Principalmente com as 
Reciclagem 




6- Casa do Povo de 




lâmpadas e reatâncias, tudo 
que deriva da eletricidade.” 
“Sim, todas. Inclusivamente 
nas próprias atividades nós 
educamos as pessoas para a 
preservação ecológica das 
espécies e a preservação do 
espaço que é particular, mas  





espécies e conservação 
dos espaços 
7- Ozxtreme 
“Não, mas gostariamos de 
começar a reciclar se 
tivessemos contentores 
disponíveis.” 
Reciclagem 8- Merkante Caffé 
“Não.” Nenhuma 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“Os turistas tem de ter essa 
capacidade de perceber para o 
espaço onde vão e tentar 
proteger aí o máximo da 
natureza.”;  “O turismo gasta 
muitos recursos, vê se muito 
lixo, as cidades acabam por 
ficar...”; “(...) a poupança de 
água, tentar valorizar as 





Utilização de recursos 
renováveis 
Dar preferência a 
produtos amigos do 
ambiente 





um coisa essencial.”; e 
“Escolher produtos que não 
tenham embalagens com tanto 
material que eu acho que é 
desnecessário.”    
Motivações e 
expetativas futuras 
“(...) queremos criar atividades 
no rio, gostariamos também de 
criar um take away e 
esporadicamente ir criando um 
layout diferente.” 
Criar atividades no rio 
Take away 
Criar diferentes 
layouts   
1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
Melhorar a qualidade do 
serviço, captar novos 
clientes e criar novos 
serviços 
“Melhorar. Muito.” Melhorar serviços 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Ser cada vez melhor, servir 
sempre com qualidade e ter 
mais clientes.” 
Melhorar serviços 
Melhoria da Qualidade 
dos serviços 
Aumentar a captação 
de clientes 
3- Restaurante “O Seabra” 
“É continuar a funcionar como 
anda a funcionar ou 




4- Bar “O Lampião” 
“Dar experiências às pessoas, 
mostrar que Portugal é um 
ponto digno para se passar 
umas boas férias e até mesmo 
para se caminhar.” 
Novas experiências 
para as pesssoas 
Sensibilizar para 
visitar Portugal 
5- Diogo Silva Adventure 




piscina.” Valongo do Vouga 
“Mas é um mercado bastante 
atrativo e com uma forte 
margem de progressão, de 
crescimento.” 
Mercado atrativo e em 
crescimento 
7- Ozxtreme 
“Melhorar o nosso espaço, 
aumentar e dar boas condições 
aos clientes.” 
Melhorar espaço 
Aumentar serviços e 
qualidade 
8- Merkante Caffé 
“Não há expetativas, a idade 




9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“(...) é que de certa forma me 
vá conseguindo estabelecer 
mais e para já aumentar o meu 
volume de trabalho e chegar a 
um compromisso entre o meu 
próprio volume de trabalho e o 
meu próprio tempo de lazer.” 
Estabelecer o negócio 
Captar  clientes 
Conciliar trabalho com 
tempo de lazer 




“No fundo a concorrência (...) 




1- Restaurante “Varanda do 
Rio” 
As condicionantes à 
atividade são a 
sazonalidade e a falta de 
comunicação que são 
apontadas ao longo das 
entrevistas.  
 
“Não tem nenhumas.” Nenhumas 
2- Margens, Animação 
Turística e Eventos 
“Conseguir atender todos ao 
mesmo tempo e ao mesmo 





“A localização, estamos numa 
zona longe do centro da 
cidade.” 




5- Diogo Silva Adventure 
“Muita confusão no que diz 
respeito à eletricidade, ou 
melhor, às regras que nos 
implementam que nos obrigam 
a cumprir isto muito bem. Isto 
acaba por nos obrigar a ter 
gastos, muito mais trabalho: 




6- Casa do Povo de 
Valongo do Vouga 
“Não existe em Portugal ainda 
regulamentação relativamente 
à atividade de sobrevivência. 
Não há enquadramento legal. 
Dessa forma alguns entraves 
por vezes nos surgem, mas nós 
conseguimos contornar 
dialogando com o poder local e 






Falta de comunicação 
7- Ozxtreme 
“Será mais relativamente à 
falta de espaço.” 




“Não há condicionantes.” Nenhumas 
9- Restaurante “Casa 
Branca” 
“A capacidade de eu ser capaz 
de chegar às pessoas.” 
Falta de comunicação 
10- Nuno Rebelo 
“Fisioterapia” 
 
Na coluna de unidade de contexto encontram-se os fragmentos de texto que dão resposta à questão. Na coluna de unidade de registo 





Breve interpretação dos dados 
 
Tendo em conta a análise qualitativa dos dados, obtidos a partir dos entrevistados, a tabela 
acima representada, apresenta os resultados das perguntas lançadas e dos fragmentos de texto do 
discurso dos entrevistados, o que leva à seguinte análise: 
Numa 1ª fase relativamente ao perfil da entidade ou prestador de serviços é possível 
estabelecer algumas considerações, entre as quais se pode destacar que:  
A maior parte das entidades e prestadores de serviços são privados. Pelo que o número de 
trabalhadores varia entre entidades. No entanto, verifica-se que a maior parte tem um número 
reduzido de trabalhadores efetivos. 
 Todas as entidades e prestadores de serviços situam-se na região de Águeda, embora 
possam atuar em diferentes regiões. As atividades complementares variam de acordo com cada 
entidade e prestador de serviços, sendo que grande parte das atividades são de âmbito turístico ou 
de lazer, atividade física e entretenimento.  
Os produtos disponibilizados são na base da alimentação e bebidas, atividades de animação 
e desporto. A maior parte das entidades não tem critérios de seleção dos produtos. Contudo, muitas 
entidades baseiam-se na oferta dos fornecedores e produtos mais procurados pelos clientes. 
Existem ainda aqueles que se guiam pela qualidade do produto e próprio conceito. Posto isto, a 
maior parte dá a ideia de existência de parcerias, mas não formalizadas. 
Quanto à 2ª fase relativa à caraterização do cliente, averigua-se que a maior parte das 
entidades e prestadores de serviços não tem um grupo específico de clientes ao qual se dirige, 
quase sempre é o público em geral. A origem dos clientes é nacional, embora também se 
verifiquem clientes internacionais em épocas altas. Não existe uma organização concreta de como 
os clientes se dirigem às entidades e prestadores de serviços variando entre os grupos e de forma 
individual. A faixa etária varia entre os 15/16 anos até aos 80 anos.. A principal motivação da 
procura é a qualidade do produto, fuga à rotina e necessidade dos serviços. A maior parte dos 
clientes são orientados para o local através de recomendação de outros clientes ou através da 
internet.  
Em 3ª fase, no que diz respeito à procura, os meses de verão são os meses de maior 
procura. Contudo, registam-se aumentos de fluxos em outras estações de acordo com os eventos 
disponíveis e férias. A maior parte das entidades não controla o tempo de permanência dos clientes, 




que as entidades afirmem não praticar qualquer atividade em zonas ditas rurais embora se situem 
nelas. Neste caso, a procura de atividades varia de acordo com cada entidade entrevistada. 
Numa 4ª fase, relativa, neste caso, à oferta, as opiniões dividem-se quanto à 
disponibilidade de alojamentos atrativos em Águeda. Mas, é unânime a necessidade de criar mais 
alojamentos. A maioria considera que a oferta de serviços, atividades e equipamentos ou 
infraestruturas disponibilizados são insuficientes apesar das melhorias ao longo do tempo. A 
atividade mais conhecida é efetivamente o Agitágueda e a Festa do leitão, com a existência de 
outras atividades ainda pouco divulgadas. Os serviços considerados essenciais são o transporte, o 
atendimento, o alojamento e infraestruturas de apoio. Para ser um destino turístico Águeda precisa 
de mais alojamentos, planeamento de atividades anuais e comunicação entre entidades (trabalho em 
rede). 
Perante a 5ª fase, o marketing, os canais de distribuição mais usuais são as redes sociais, 
nomeadamente, o Facebook. O tipo de informação disponibilizada são os horários de 
funcionamento, contatos das entidades, atividades e eventos. Os clientes são fidelizados através do 
bom atendimento, qualidade do produto e através da celebração de contratos. Quase todas as 
entidades e prestadores de serviços são privados e não recorreram ao fundo de financiamento.  
Por fim, numa 6ª fase considerando outras questões, praticamente todas as entidades e 
prestadores de serviços valorizam atitudes ecológicas. A maioria pratica a reciclagem, 
sensibilização ambiental. Tendo em consideração a utilização dos recursos. As motivações e 
expetativas das entidades e prestadores de serviços passa por melhorar a qualidade do serviço, 
captar novos clientes e criar novos serviços. As condicionantes à atividade são a sazonalidade e a 








Centro Interpretativo do Milho Antigo de 
Macieira de Alcôba 
Bar – “O Lampião” 
AnimEventos Restaurante -“O Seabra” 
Sominium Restaurante – “ Casa Branca” 
Agitours Restaurante – “Varanda do Rio” 
Museu Ferroviário de Macinhata Merkante – Café 
Associação Cultural de Fermentões DiogoSilva Adventure 
Margens, Animação Turística e Eventos Fisioterapeuta - Nuno Rebelo  




Apêndice G – Custo de criação de empresa 
 
Criação de empresa na Hora 
Portal do Cidadão acedido a 3 de Outubro de 2017 
O custo de constituição de uma sociedade é de € 360, incluindo publicações e atos de 
registo comercial correspondentes à constituição da sociedade e designação de órgãos 
sociais ou secretário da sociedade. 
Aos 360€ poderá ser acrescentado, no caso de constituição de sociedades com entradas 
de bens imóveis ou móveis ou participações sociais sujeitos a registo: € 50 por imóvel, 
quota ou participação social; € 30 por cada bem móvel; € 20 por ciclomotor ou motociclo, 
triciclo ou quadriciclo com cilindrada não superior a 50 cm3 (bens previstos no artigo 25.º, 
n.º 1.6 do RERN), até ao limite de € 30.000. 




Apêndice H – Custo do livro de reclamações e placa de identificação 
 
Retirado do Portal do Cidadão: https://www.portaldocidadao.pt/ 
 
Livro de Reclamações 
Custo estimado: 19,76€ 
 
Placa de Identificação 
Portaria n.º 1173/2010, de 15 de Novembro 








Simulador 2 – Tarifa simples com potência 10,35 kVA 
Empresa  
EDP Comercial Casa (sem débito) -  Termo fixo (€/Dia) – 0,4273; Termo de energia 
(€/kWh) – 0,1570; Total mensal – 110,93€; Total anual – 1.331,1€ 
Consumo de gás - 690,4 m3 por habitante (Região Centro 2015 - PorData) 
Consumo de energia elétrica - 1.145,8 m3 por habitante (Região Centro 2015 – PorData) 





Bojita Propano 45kg – 84,86€ A duração depende da utilização. 
Exemplo: Em média o gasto de 4 garrafas por ano – família 3 adultos, duas crianças 




Assim, para um consumo mensal de 10 metros cúbicos de água (10m3/mês), o encargo 
médio de uma família no que respeita ao abastecimento de água é de 9,80 euros, mas o 
valor mínimo é de apenas 1,50 euros, enquanto a fatura mais alta chega aos 20,38 euros. 














































Atividades Complementares do Projeto
Média de Preços
Trekking (1 pax.) 
Massagem  Aurvédica (1 pax.)
Massagem Total (1 pax.)
Pilates individual
Pilates de Grupo (máximo 6 pessoas)
Visitação do moinho e atividade tradicional (máximo 6 
pessoas)
Workshop "Cura pelos alimentos"  - (máximo 10 pax).
Workshop "Introdução à meditação" -(máximo 10 pax).
Workshop "A influência da natureza no intímo do ser" - 
(máximo 10 pax.)
workshop "Produção de Cogumelos" - (10 pax. Máximo)





Apêndice L – Dormidas em Águeda - taxa de crescimento 
 
Anuários estatísticos da Região Centro – retirado do: INE 
 
 
Ano Dormidas Totais Taxa de cresc.
2005 17 878
2006 15 120 18 389,314      
2007 17 728 18 915,253      
2008 17 917 19 456,233      
2009 20 688 20 012,685      
2010 22 262 20 585,052      
2011 13 684 21 173,788      
2012 10 906 21 779,363      
2013 18 904 22 402,257      
2014 20 186 23 042,966      
2015 23 702 23 702,000      
Período (x1-x0)/x0 0,325763508
Percentagem tx. Cresc. 2,86%
Dormidas em Águeda - Taxa de crescimento 
Tx. Cresc. (variável média anual)
